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Skripsi yang berjudul “Implementasi Marketing Mix  dalam 
Meningkatkan Jumlah Nasabah Rahn  di Pegadaian Syariah Kantor Cabang 
Sidoarjo” ini merupakan hasil penelitian kualitatif yang bertujuan menjawab 
pertanyaan bagaimana implementasi marketing mix di Pegadaian Syariah Kantor 
Cabang Sidoarjo dan bagaimana implementasi marketing mix dalam 
meningkatkan jumlah nasabah  rahn di Pegadaian Syariah Kantor Cabang 
Sidoarjo. 
Metode penelitian yang digunakan adalah metode kualitatif deskriptif 
untuk memperoleh pengertian, menyelidiki proses dan situasi. Pengumpulan data 
dilakukan dengan wawancara dengan informan yakni karyawan dan nasabah 
Pegadaian Syariah Kantor Cabang Sidoarjo. 
Hasil penelitian yang diperoleh adalah penerapan marketing mix di 
pegadaian syariah yang terdiri dari product, place, price, promotion, people, 
physical avidance, proccess and service. Strategi marketing mix tersebut 
diterapkankan guna memberikan kepuasan kepada nasabah dan untuk menarik 
nasabah memilih produk rahn di Pegadaian syariah. Seperti pengertian marketing 
mix sendiri yakni komponen dari elemen-elemen yang membentuk strategi 
campuran pemasaran dalam sebuah perusahaan untuk menghasilkan respon dari 
pasar sasaran. Penerapan marketing mix tidak hanya memberikan kepuasan 
kepada nasabah rahn untuk melakukan transaksi akan tetapi juga mampu 
mempengaruhi peningkatan jumlah nasabah di Pegadaian Syariah Kantor Cabang 
Sidoarjo. Terbukti di tahun 2015 jumlah nasabah rahn sebanyak 2.255 orang dan 
di tahun 2016 sebanyak 2.918 orang, meningkat sebesar 29%. 
Hasil dari penelitian menganai implementasi marketing mix ini belum 
dapat dijadikan sebagai tolok ukur pertumbuhan perusahaan. Pertumbuhan dan 
perkembangan perusahaan harus selalu dipantau dan ditingkatkan. Oleh karena 
itu perusahaan dituntut untuk terus mempertahankan usahanya dan terus 
memperbaiki kondisi usaha yang sudah terbangun demi mengalahkan pesaing-
pesaing yang mulai bermunculan. Hubungan dan loyalitas terhadap nasabah harus 
tetap dipertahankan.  
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A. Latar Belakang Masalah 
Di era globalisasi ini dengan berkembangnya perekonomian yang 
pesat dan persaingan yang ketat dalam bisnis, perusahaan jasa keuangan 
dituntut untuk melakukan manajemen pemasaran yang terarah guna 
menguasai pangsa pasar. Sementara itu, konsumen yang memiliki kriteria-
kriteria tertentu dalam memilih sebuah produk semakin jeli dan berhati-hati. 
Oleh karenanya, perusahaan perlu melakukan strategi pemasaran guna 
memberikan rangsangan kepada konsumen untuk memengaruhi keputusan 
konsumen dalam memilih suatu produk.  
Dalam membuat strategi pemasaran yang baik maka perlu adanya 
menejemen pemasaran yang baik pula. Definisi menejemen pemasaran itu 
sendiri menurut Kotler, Pemasaran merupakan suatu sistem dari kegiatan 
bisnis yang saling berhubungan dan ditunjukan untuk merencanakan, 
mendistribusikan, mempromosikan barang dan jasa yang dilakukan oleh 
perusahaan untuk memenuhi keinginan dan kebutuhan konsumen.1 
Manajemen pemasaran dalam melakukan perencanaan, pendistribusian dan 
                                                          
1 Hendri Sukotjo dan Sumanto Radix, “Analisa Marketing Mix-7P (Product, Price, Promotion, 
Place,  Partisipant, Process, Physicall Evidence) terhadap Keputusan Pembelian Produk di Klinik 
Kecantikan Teta di Surabaya”, Jurnal Mitra Ekonomi, No. 2, Vol. 1 (November, 2010), 21. 

































promosi suatu barang dan jasa perlu merancang strategi pemasaran yang tepat 
sasaran. 
Strategi pemasaran merupakan alat fundamental yang direncanakan 
untuk mencapai tujuan perusahaan dengan mengembangkan keunggulan 
bersaing yang berkesinambungan melalui pasar yang dimasuki dan program 
pemasaran yang digunakan untuk melayani pasar sasaran tersebut.2 Untuk 
mencapai tujuan perusahaan, manajer perlu membuat perumusan dari suatu 
bauran pemasaran (marketing mix) yang tidak bertentangan satu sama lain, 
akan tetapi sejalan, saling mendukung, dalam upaya meningkatkan jumlah 
nasabah.3 
Pelayanan konsumen identik dengan kepuasan pelanggan, semakin 
bermutu dan tinggi nilai pelayanan yang dihantarkan kepada pelanggan maka 
akan semakin kuat pula fondasi perusahaan tersebut. Mutu pelayanan dapat 
disebut sebagai kemampuan dan kemauan analisis dan respon atas harapan 
dan kebutuhan pelanggan akan jasa.4 Dalam upaya pembentukan kualitas 
pelayanan yang baik peneliti mencoba mengevaluasi peningkatan jumlah 
nasabah dari sisi marketing mix. 
Marketing mix adalah alat pemasaran yang baik yang berada dalam 
satu perusahaan dimana perusahaan mampu mengendalikannya agar dapat 
                                                          
2 Fandy Tjiptono, StrategiPemasaran (Yogyakarta: CV. Andi, 2008), 6. 
3 J. Supranto & Nandan Limakrisna, Perilaku Konsumen dan Strategi Pemasaran untuk 
Memenangkan Persaingan Bisnis,  Ed. 2 (Jakarta: Mitra Wacana Media, 2011), 10. 
4 Suryani, “Analisis Faktor Bauran Pemasaran yang Mempengaruhi Kepuasan Nasabah sehingga 
tercipta Word of Mouth Positif di PT. Bank Muamalat Indonesia, TBK Cabang Medan”, Jurnal 
Penelitian Sosial Keagamaan, No. 1, Vol. 7 (Juni, 2013), 148. 

































memengaruhi respon pasar sasaran. Marketing mix pada produk barang 
berbeda dengan marketing mix untuk produk jasa, hal ini dilihat dari 
perbedaan antara barang dan jasa. Pembelian produk pasti terkait dengan 
pelayanan, sedangkan pembelian jasa atau pelayanan sulit disusun, karena 
pembelian jasa atau pelayanan pasti terkait dengan produk, seperti restoran.5 
Untuk marketing mix pada produk barang banyak peneliti menyebutkan 
bahwa terdapat 4P (Product, Price, Promotion, Place). Sedangkan pada 
produk jasa banyak penelitian menyebutkan bahwa marketing mix 
menggunakan 7P (Product (Produk), Price (Harga), Place (Distribusi), 
Promotion (Promosi), Process (Proses), People (Pelanggan/Orang), Physical 
avidance (Fasilitas fisik)). 
Selain dari 7P dalam marketing mix tersebut, J. Supranto dan Nandan 
Limakrisna, menyebutkan bahwa layanan (service) juga masuk dalam 
komponen marketing mix guna meningkatkan produk jasa primer. Sebab jika 
suatu perusahaan memiliki produk bagus namun layananannya buruk, maka 
konsumen tidak akan merasa puas.6 Oleh karena itu, kedelapan komponen 
marketing mix harus saling berhubungan dan berpengaruh satu sama lain agar 
menghasilkan suatu kebijakan pemasaran yang mengarah dalam upaya 
meningkatkan kepuasan nasabah perusahaan jasa keuangan berbasis syariah. 
Perkembangan perusahaan jasa keuangan berbasis syariah saat ini 
mampu memberikan pilihan bagi konsumen, terdapat banyak lembaga 
                                                          
5 Wahyu Ariani, Manajemen Operasi Jasa  (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2009), 17. 
6 J.Supranto dan Nandan Limakrisna, Perilaku Konsumen..., 12. 

































keuangan syariah non bank di antaranya; Pegadaian Syariah, Koperasi 
Syariah, Asuransi Syariah, Pasar Modal Syariah dan masih banyak lagi. 
Pegadaian syariah merupakan lembaga yang dilahirkan dari PT. Pegadaian 
(Persero) yang menyalurkan pinjaman dengan dasar hukum gadai.7 
Perkembangan Pegadaian syariah di Indonesia cukup 
menggembirakan. Pada akhir Februari 2009 jumlah pembiayaan mencapai  
Rp. 1,6 triliyun dengan jumlah nasabah 600 ribu orang dan kantor cabang 
berjumlah 120 buah. Jumlah tersebut masih sangat kecil dibanding Pegadaian 
konvensional yang berjumlah 3.000 buah. Pembiayaan pegadaian syariah 
untuk Usaha Kecil Menengah (UKM) sebesar Rp. 8,2 milyar, yang berarti 
lebih besar jumlahnya dari target awal, sebesar Rp. 7,5 miliyar. Pembiayaan 
bisnis gadai di tahun 2010 meningkat 90 persen bahkan mengalami 
peningkatan yang pesat dari tahun-ketahun.8 Sebagai  lembaga  keuangan 
syariah, Pegadaian syariah menekankan tidak adanya praktik riba dan gharar 
yang dapat menimbulkan al-qima>r yang berarti satu pihak untung dan satu 
pihak lagi dirugikan.9 Di dalam usahanya dan memberikan pembiayaan gadai 
yang sesuai dengan syariat Islam kepada nasabah sesuai dalam firman Allah 
dalam surah al-Baqarah 2:283, sebagai berikut: 
                                                          
7 Randi Saputra dan Kasyful Mahalli, ”Analisis Potensi dan Kendala Pengembangan Pegadaian 
Syariah di Kota Medan”, Jurnal Ekonomi dan Keuangan, No. 4, Vol. 2 (Oktober, 2013), 221. 
8Vinna Yuliani, “Perkembangan Pegadaian Syariah”,  dalam 
http://vinnayuliani16.blogspot.co.id/2014/06/perkembangan-pegadaian-syariah.html, diakses pada 
17 April 2017. 
9 Sirajul Arifin, “Gharar  dan Risiko dalam Transaksi Keuangan”, Tsaqafah: Jurnal Peradaban 
Islam,  No. 2, Vol. 6 (Oktober, 2010), 317. 

































                        
                        
                        
“Jika kamu dalam perjalanan (dan bermu'amalah tidak secara tunai) 
sedang kamu tidak memperoleh seorang penulis, hendaklah kamu 
terima boroh (gadai). Tetapi jika sebagian kamu percaya mempercayai 
(tiada perlu boroh), maka hendaklah orang yang dipercayai itu 
membayarkan barang yang dipercayakan kepadanya dan hendaklah ia 
takut kepada Allah, Tuhannya. Janganlah kamu sembunyikan 
kesaksian. Barang siapa menyembunyikannya, niscaya berdosalah 
hatinya. Allah Maha mengetahui apa-apa yang kamu kerjakan.”(QS 
al-Baqarah 2:283).10  
Selain dalam surah al-Baqarah ayat 283, terdapat juga payung hukum 
pegadaian syariah dalam hal pemenuhan prinsip-prinsip syariah yang 
berpegang pada fatwa DSN-MUI No. 25/DSN-MUI/III/2002 tanggal 26 Juni 
2002 tentang rahn yang menyatakan bahwa pinjaman dengan menggadaikan 
barang sebagai jaminan utang dalam bentuk rahn  diperbolehkan11. 
Pegadaian syariah memberikan pembiayaan dengan menahan salah 
satu harta milik peminjam (rahin) sebagai jaminan atas harta yang diterima.12 
Membebankan biaya  tempat penitipan dan asuransi barang yang digadaikan 
oleh nasabah maka Pegadaian syariah menggunakan akad I{ja>rah. Nasabah 
produk Rahn atau dikenal dengan rahin menerima hasil dari Marhu>n (barang 
                                                          
10  Mahmud Junus, Terjamah Al-Qur’an Al-Karim  (Bandung: PT. Al-Ma’arif), 45.  
11 Andri Soemitra, Bank & Lembaga Keuangan Syariah  (Jakarta: Prenadamedia Group, 2009), 
389 
12 Djoko Muljono, Buku Pintar Akuntansi Perbankan dan Lembaga Keuangan Syariah 
(Yogyakarta: Andi, 2015), 233. 

































yang dijaminkan) setelah Mu>rtahin (penerima gadai) menghitung taksiran 








Pegadaian syariah mengalami peningkatan nasabah setiap tahunnya 
karena menerapkan 8 komponen marketing mix (bauran pemasaran) seperti 
halnya sebagai berikut: 
1. Bauran produk, dari sekian banyak produk yang dimiliki pegadaian 
syariah produk unggulannya adalah rahn (gadai). Rahn sendiri memiliki 
keunggulan dalam prosedur pencairan dana, dimana nasabah hanya 
membutuhkan waktu 15 menit dan hal tersebut mengefektifkan waktu 
yang dimiliki nasabah.  
2. Bauran promosi yang diberikan pihak pegadaian untuk menarik nasabah 
sebanyak mungkin adalah melakukan promosi melalui media massa, baik 
                                                          











2. permohonan pembiayaan 
Utang 
Akad Pembiayaan 
Gambar 1.1 Penerapan 
gadai/Rahn 

































TV, surat kabar, ataupun Banner di jalan raya.14 Selain itu pegadaian 
syariah melakukan promosi dengan memberikan hadiah setiap akhir 
periode  kepada nasabah setia dengan menukarkan poin setiap 
bertransaksi.  
3. Bauran harga, harga mengambil peran penting dalam penjualan atau 
marketing mix.15 Harga yang diterima pihak pegadaian syariah diperoleh 
dari pembayaran sewa tempat barang gadai (ujrah) dengan taksiran dari 
barang gadai, pembiayaan yang diberikan mulai dari 50.000 sampai 
200.000.000 atau lebih dengan jangka waktu pembiayaan maksimal 4 
bulan atau 120 hari dan dapat diperpanjang dengan membayar tarif ijaroh 
dan mengangsur sebagian uang pinjaman, hal tersebut diberikan pihak 
pegadaian untuk meringankan nasabah dalam pembayaran.  
4. Bauran tempat, pemilihan tempat pegadaian syariah umumnya strategis 
dekat dengan pasar ataupun sarana umum karena segmentasi pasar yang 
dituju yakni masyarakat menengah kebawah dan pengusaha mikro. 
Seperti Pegadaian syariah Kantor Cabang Sidoarjo terletak di di Jalan 
Sunandar Ps. Ruko Taman Jenggala Mas A-10 Sidoarjo berdekatan 
dengan Pasar Larangan Sidoarjo, dan memiliki 4 Unit yakni: KCU Jati, 
KCU Sidokare Asri, KCU Trunojoyo, KCU Sukodono.16 
                                                          
14  PT. Pegadaian, Literasi Perusahaan (MPO & Remittance #18 Pengantar Cross Selling Product), 
2. 
15 Jos, “Marketing Mix Lengkap dengan Contoh Aplikasinaya”, dalam www.marketing 
joss.com/marketing-mix-lengkap-dengan-contoh-aplikasinya/, diakses 8 Mei 2017. 
16 Portal Alamat, “Alamat Pegadaian Syariah”,  dalam http://portal-alamat.co.id/2016/11/alamat-
pt-pegadaian-di-sidoarjo.html, diakses 14 Maret 2017. 

































5. Bauran orang atau karyawan, karyawan pegadaian syariah harus memiliki 
kriteria-kriteria yang diminta perusahaaan, mematuhi tata tertib yang 
telah dibuat PT. Pegadaian dan menjalankan pelatihan-pelatihan khusus 
lembaga keuangan syariah untuk meningkatkan pengetahuan di bidangnya 
sehingga karyawan dapat melayani nasabah dengan baik.  
6. Bauran fasilitas fisik yang diberikan oleh pihak pegadaian menurut Erna 
Puji Astuti sebagai nasabah adalah memberikan minuman dan permen 
yang disediakan bagi nasabah sehingga nasabah dapat memberi 
kemudahan nasabah untuk minum saat menunggu antrian.17 Selain itu 
adanya TV pintar yang digunakan untuk memanggil nomer antrian 
sehingga antrian tersebut menjadi lebih teratur.  
7. Bauran proses, Pegadaian syariah konsisten dalam waktu sehingga dalam 
melayani nasabah selalu tepat waktu tidak lebih dari 15 menit dalam 
pencairan dana. 
8. Bauran  layanan, layanan yang diberikan pegadaian syariah semakin tahun 
semakin berkembang seiring gaya hidup dan kebutuhan nasabah pada 
tahun 2009-2010, pegadaian syariah membuka layanan pengiriman uang 
tidak hanya itu tahun 2013-2014 pegadaian membuat inovasi dengan 
pemberian layanan melalui produk MPO (Multi Pembayaran Online).18 
Hal tersebut dilakukan untuk memenangkan minat nasabah untuk 
memilih pegadaian syariah. 
                                                          
17 Erna Puji Astuti (Rahin), Wawancara, Surabaya, 09 Mei 2017. 
18 PT. Pegadaian, Literasi Perusahaan)..., 2. 

































 Dari hasil observasi non participant, Pegadaian syariah 
mengimplementasikan marketing mix 7P+1S dalam upaya meningkatkan 
jumlah nasabah. Bagi perusahaan jasa tentu cukup sulit untuk mendapatkan 
penilaian yang sama dimata nasabah, tantangan bagi pihak manajemen jasa 
saat ini adalah bagaimana mengintegrasikan seluruh unsur yang ada dalam 
layanan konsumen agar sesuai dengan strategi dan operasi perusahaan yang 
telah ditetapkan. Manajemen perusahaan hendaknya secara jelas 
mendelegasikan tugas keseluruh bagian dengan orientantasi kepada 
konsumen, baik untuk SDM yang terlibat pada front office maupun back 
office.19 
Berdasarkan pengamatan di lapangan peneliti melihat peningkatan 
jumlah nasabah karena penerapan komponen marketing mix yang diberikan 
pihak Pegadaian syariah. Oleh karena itu, peneliti melakukan kegiatan 
analisis pada perusahaan tersebut dengan kajian yang diteliti meliputi 
“Implementasi Marketing mix dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Produk 
Rahn di Pegadaian Syariah Kantor Cabang Sidoarjo”. 
B. Identifikasi dan Batasan Masalah 
Berdasarkan penjelasan latar belakang masalah di atas, maka 
diperoleh identifikasi masalah sebagai berikut: 
a. Strategi pemasaran yang baik dalam memasarkan suatu produk 
perusahaan. 
                                                          
19 Rambat Lupiyoadi & A.Hamdani, Manajemen Pemasaran, Ed. 2  (Jakarta:  Salemba Empat, 
2006), 139. 

































b. Peningkatan persaingan dalam bisnis yang tidak merefleksikan 
marketing mix dengan baik. 
c. Penerapan marketing mix dalam meningkatkan jumlah nasabah. 
d. Perkembangan lembaga keuangan syariah yang semakin pesat dan 
cara menarik minat nasabah. 
Adapun Batasan masalah pada penelitian ini adalah: 
a. Implementasi marketing mix yang diterapkan pada Pegadaian Syariah 
Kantor Cabang Sidoarjo. 
b. Implementasi marketing mix dalam meningkatkan jumlah nasabah 
produk rahn di Pegadaian Syariah Kantor Cabang Sidoarjo. 
C. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang di atas dan untuk memperjelas pokok 
pembahasan penelitian ini, maka masalah dalam penelitian ini dapat 
dirumuskan sebagai berikut: 
1. Bagaimana implementasi marketing mix di Pegadaian Syariah Kantor 
Cabang Sidoarjo? 
2. Bagaimana implementasi marketing mix dalam meningkatkan jumlah 
nasabah produk Rahn  di Pegadaian Syariah Kantor Cabang Sidoarjo? 
D. Kajian Pustaka 
Kajian pustaka merupakan ringkasan mengenai penelitian yang 
sudah pernah dilakukan menyerupai masalah yang akan diteliti sehingga 

































terlihat bahwa kajian peneliti bukan pengulangan ataupun duplikasi dari 
kajian penelitian yang telah ada.20 
Pertama, yaitu karya Zahri Aini, yang berjudul “Implementasi 
Strategi Nine P’s Of Marketing Mix dalam Pemasaran Biro Perjalanan 
Umroh dan Haji: Studi Kasus di PT.Arofahmina Tour and Travel 
Surabaya”. Kesimpulan dari penelitian ini adalah penerapan strategi 
pemasaran menggunakan bauran pemasaran Nine P’s Of Marketing Mix 
antara lain  strategi product, price, place, promotion, people, process, 
physical evident, packaging, payment. Strategi tersebut telah terbukti 
memberikan banyak kekuatan dan pengetahuan untuk memanfaatkan 
peluang yang ada.21 
Kedua, yaitu karya Saeful Bahri, yang berjudul “Analisis 
Marketing mix-7 (Product, Price, Promotion, Place, People, Physical 
Envidence and Process) Terhadap Keputusan Pembelian di Toko Busana 
Muslim Al-Hakim Purwakarta Jawa Barat”. Hasil dari penelitian ini 
diketahui menggunakan metodelogi penelitian kuantitatif dan diketahui 
ada 5 variabel tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
diantaranya: Variabel Produk, Variabel Harga, Variabel Promosi, 
                                                          
20 Dekan Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam UIN Sunan Ampel Surabaya, Petunjuk Teknis 
Penulisan Skripsi (Surabaya, 2014), 9. 
21 Zahril Aini,” Implementasi Strategi Nine P’s Of Marketing mix dalam Pemasaran Biro 
Perjalanan Umroh dan Haji (Studi Kasus di PT. Arofahmina Tour and Travel Surabaya)”, 
(Skripsi--Universitas Islam Negeri Sunan Ampel Surabaya, 2016). 

































Variabel Tempat, Variabel Orang. 2 variabel yang berpengaruh yaitu 
Variabel orang dan Variabel Lingkungan Fisik. 22 
Ketiga, yaitu karya Suryani, yang berjudul “Analisis Faktor 
Bauran Pemasaran yang Mempengaruhi Kepuasan Nasabah sehingga 
tercipta Word Of Mouth Positif di PT. Bank Mualamat Indonesia, TBK 
Cabang Medan”. Isi dari penelitian ini  menggunakan metode kuantitatif 
dimana hubungan bauran pemasaran yang berpengaruh terhadap word of 
mouth. Dan diketahui 7 bauran pemasaran (marketing mix) yang 
berpengaruh terhadap word of mouth diantaranya: produk, harga, dan 
prosess sehingga yang tidak berpengaruh diantaranya: promosi, tempat, 
orang/karyawan, dan fasilitas fisik.23 
Keempat, yaitu karya Juliana Ohy, yang berjudul “Masih 
Relevankah Strategi Marketing Mix Meningkatkan Kepuasan Pelanggan? 
”. Kesimpulan dari penelitian ini adalah menggunakan metode penelitian 
kuantitatif dan menganalisis pengaruh marketing mix strategy terhadap 
kepuasan pelanggan pasar swalayan Jumbo di Manado yang menggunakan 
4 komponen marketing mix dan secara parsial berpengaruh signifikan 
terhadap tingkat kepuasan pelanggan pasar swalayan Jumbo di Manado.24 
                                                          
22 Saeful Bahri, “Analisis Marketing Mix-7 (Product, Price, Promotion, Place, People, Physical 
Envidence, and Process) Terhadap Keputusan Pembelian di Toko Busana Muslim Al-Hakim 
Purwakarta Jawa Barat” (Skripsi--Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga, 2015). 
23 Suryani, “Analisis Faktor Bauran Pemasaran yang Mempengaruhi Kepuasan Nasabah sehingga 
tercipta Word Of Mouth Positif di PT. Bank Muamalat Indonesia, TBK Cabang Medan”, Jurnal 
Penelitian Sosial Keagamaan, No. 1, Vol. 7 (Juni, 2013). 
24 Juliana Ohy, “Masih Relevankah Strategi Marketing Mix Meningkatkan Kepuasan Pelanggan”, 
Jurnal Dinamika Manajemen, No. 2, Vol. 1 (September, 2010).  

































Kelima, yaitu karya Irfan Ansori, yang berjudul “Strategi 
Marketing Mix dalam Meningkatkan Penjualan: Studi Kasus pada 
Perusahaan Daerah Rumah Potong Hewan”. Kesimpulan dari penelitian 
bahwa penelitian menggunakan metode penelitian kualitatif dengan 
menggunakan strategi marketing mix 4P pada perusahaan produk 
perusahaan daerah rumah potong hewan Surabaya. Dalam penelitian ini 
menjelaskan mengenai penerapan strategi produk, strategi harga, strategi 
distribusi, strategi promosi yang digunakan oleh perusahaan daerah rumah 
potong hewan daerah Surabaya.25 
Keenam, yaitu karya Firman Yulianto, yang berjudul “Analisis 
Pengaruh Faktor Bauran Pemasaran Terhadap Pertimbangan Nasabah 
dalam Memilih Bank Syariah di Kota Medan”. Kesimpulan dari 
penelitian ini adalah terdapat komponen marketing mix jasa 7P yang 
mempengaruhi pertimbangan nasabah dalam memilih produk Bank 
syariah di kota Medan diantaranya: produk (product), tempat dan saluran 
distribusi (place), dan pelayanan pegawai bank (people), sedangkan yang 
tidak mempengaruhi diantaranya: harga (price), promosi (promotion), 
proses (process), bukti fisik (physical evidence).26 
 
 
                                                          
25 Irfan Ansori, “Strategi Marketing Mix Produk dalam Meningkatkan Penjualan: Studi Kasus 
Pada Perusahaan Daerah Rumah Potong Hewan Surabaya”, (Skripsi—UIN Sunan Ampel 
Surabaya, 2014) 
26 Firman Yulianto dan Agung Yuniarinto, “Analisis Pengaruh Faktor Bauran Pemasaran 
Terhadap Pertimbangan Nasabah dalam Memilih Bank Syariah di Kota Medan”, Jurnal Ekonomi, 
No. 4, Vol. 13 (Oktober, 2010).  

































Tabel 1.1  
Penelitian Terdahulu Yang Relevan 
No Penulis Judul dan Jenis 
Penelitian 
Persamaan Perbedaan 







Umroh dan haji 
(Studi Kasus di 
PT.Arofahmina 
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3.  Suryani  Analisis Faktor 1. Meneliti dalam 1. Penggunaan 
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E. Tujuan Penelitian 
Tujuan penelitian berisi tentang tujuan yang ingin dicapai oleh 
peneliti melalui penelitian yang dilakukan, maka tujuan penelitian 
dirumuskan sebagai berikut: 
1. Untuk mengetahui bagaimana implementasi marketing mix pada 
Pegadaian Syariah Kantor Cabang Sidoarjo. 
2. Untuk mengetahui bagaimana implementasi marketing mix dalam 
meningkatkan pelayanan nasabah produk Rahn gadai di Pegadaian 
Syariah Kantor Cabang Sidoarjo 
 

































F. Kegunaan Hasil Penelitian 
Kegunaan hasil penelitian ini memuat uraian yang mempertegas bahwa 
masalah penelitian itu bermanfaat, baik dari segi teoritis maupun praktis, 
untuk dijawab melalui penelitian. Dan diharapkan bermanfaat bagi:  
1. Bagi Peneliti 
Memberikan wawasan serta pengetahuan mengenai penerapan 
Marketing mix di Pegadaian Syariah Kantor Cabang Sidoarjo 
sehingga mampu mempengaruhi tingkat pelayanan nasabah produk 
gadai.  
2. Bagi Akademik 
Penelitian ini diharapkan dapat menambah bahan referensi atau 
perbandingan penelitian selanjutnya di bidang Ekonomi Syariah serta 
mampu memberikan wawasan mengenai penerapan Marketing mix 
dalam meningkatkan pelayanan nasabah produk gadai di Pegadaian 
Syariah Kantor Cabang Sidoarjo. 
G. Definisi Operasional 
1. Marketing Mix atau disebut dengan bauran pemasaran merupakan 
komponen dari elemen-elemen yang membentuk strategi campuran 
pemasaran sebuah perusahaan, yang di desain dengan maksud untuk 
menghasilkan respon dari pasar sasaran.27 Marketing mix terdiri dari 
beberapa komponen diantaranya : 
                                                          
27  Nandan Limakrisna dan Wilhelmus Hary Susilo, Manajemen Pemasaran..., 196 

































a. Produk (Product). Menurut Philip Kotler, Produk adalah sesuatu 
yang dapat ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan perhatian 
untuk dibeli, untuk digunakan, atau untuk dikonsumsi yang dapat 
memenuhi keinginan dan kebutuhan.28  
b. Harga (Price), menyebut setiap biaya moneter (seperti harga tiket 
menonton bola, pembayaran) yang dikenakan pada produk, 
program, dan jasa dan kalau ditawarkan, intensif dalam bentuk 
uang akan menstimulir tindakan. 
c. Distribusi (Place) didefinisikan sebagai setiap sarana yang 
meningkatkan keberadaan atau kenikmatan suatu jasa yang 
menambah penggunaannya atau pendapatan dari penggunaannya, 
baik dengan mempertahankan pemakai yang ada, meningkatkan 
nilai kegunaan diantara pemakai yang ada ataupun menarik 
pemakai baru.29 
d. Promosi (Promotion) merupakan gambaran sebagai komunikasi 
yang dikaitkan dengan intensif. Promosi biasanya berbatas pada 
kurun waktu, harga, atau kelompok pelanggan tertentu. 
Tujuannya adalah untuk mempercepat keputusan pembelian atau 
memotivasi pelanggan menggunakan jasa tertentu lebih cepat, 
dalam valume yang lebih besar pada setiap pembelian.30 Bauran 
                                                          
28 Faridatun Sa’adah, “Strategi Pemasaran Produk Gadai Syariah dalam Upaya Menarik Minat 
Nasabah pada Pegadaian Syariah”, Jurnal Ekonomi Syariah, No. 2, Vol. 1 (Juli 2009), 72. 
29 Faridatun Sa’adah, “Strategi Pemasaran Produk Gadai..., 74. 
30Christopher H. Lovelock dan Lauren K. Wright, Manajemen Pemasaran Jasa (Jakarta: Indeks, 
2005), 277 

































promosi terdiri dari: Iklan (advertising), Penjualan perorangan 
(personal promotion), Promosi Penjualan (sales promotion), 
Hubungan masyarakat (public relation), Informasi dari mulut ke 
mulut (word of mouth), Surat pemberitahuan langsung (direct 
mail).31 
e. Fasilitas fisik (Physical Evidance) adalah lingkungan perusahaan 
tempat jasa diciptakan dan tempat penyedia jasa dan konsumen 
berinteraksi, yang memiliki unsur-unsur yang digunakan untuk 
mengomunikasikan atau mendukung peranan jasa itu sendiri. 
f. Orang (People), berfungsi sebagai penyedia jasa dan sangat 
berpengaruh terhadap kualitas jasa yang diberikan. Keputusan 
dalam orang berarti berhubungan dengan seleksi, pelatihan, 
motivasi, dan manajemen sumber daya manusia. 
g. Proses (Process), merupakan system dan kebijakan yang di 
pertanggungjawabkan untuk memastikan konsistensi produk 
yang dihasilkan oleh perusahaan.32 
h. Layanan (Service), menurut Suparlan sebuah usaha pemberian 
bantuan ataupun pertolongan pada orang lain, baik dengan 
berupa materi atau juga non materi agar orang tersebut dapat 
mengatasi masalahnya itu sendiri. Sedangkan menurut Kotler 
                                                          
31Rambat Liyoadi & A. Hamdani, Manajemen Pemasaran..., 75. 
32 Mellynda Dewi Imansari, “Analisis Strategi Pemasaran Perumahan Syariah ditinjau dari Segi 
Marketing Mix (7P’S) di D’Ahsana Property Pusat Malang”, (Skripsi—UIN Sunan Ampel 
Surabaya, 2016), 7. 

































layanan adalah suatu tindakan ataupun kinerja yang biasa 
diberikan pada orang lain. 
2. Gadai (rahn) menurut bahasa adalah nama barang yang dijadikan 
sebagai jaminan kepercayaan. Sedangkan menurut syara’ artinya 
menyandera sejumlah harta yang diserahkan sebagai jaminan secara 
hak, tetapi dapat diambil kembali sebagai tebusan.33 Gadai dapat 
didefinisikan sebagai transaksi antara nasabah dan lembaga gadai, 
yaitu nasabah menjamin sejumlah barang berharga yang dimiliki 
dalam rangka mendapatkan sejumlah dana sesuai dengan nilai barang 
yang dijaminkan, dan akan ditebus pada saat jatuh tempo.34 
3. Pegadaian Syariah adalah badan usaha di Indonesia yang secara resmi 
mempunyai izin untuk melaksanakan kegiatan lembaga keuangan 
berupa pembiayaan dalam bentuk penyaluran dana kepada masyarakat 
yang berpedoman kepada syariah islam yang bersumber dari Al-qur’an 
dan hadist Nabi Muhammad SAW.35 Selain itu Pegadaian syariah 
diartikan sebagai lembaga keuangan alternatif bagi masyarakat guna 




                                                          
33 Heri Sudarsono, Bank dan Lembaga…, 153 
34 Juhaya S. Pradja, Lembaga Keuangan Syariah (Bandung: CV Pustaka Setia, 2012), 276. 
35 Laila Qadria, “Perencanaan dan Penerapan Strategi Pemasaran Pembiayaan Ar-Rahn Usaha 
Mikro (ARRUM) pada Pegadaian Syariah Cabang Blauran Surabaya” (Skripsi—UIN Sunan 
Ampel Surabaya, 2015), 18. 
36 Heri Sudarsono, Bank dan Lembaga Keuangan Syariah, Ed. 2 (Yogyakarta: Ekonisia 2003), 
167 

































H. Metode Penelitian 
1. Data yang dikumpulkan 
Data yang dikumpulkan, yakni berupa data yang perlu dihimpun 
untuk menjawab pertanyaan dalam rumusan masalah. Adapun data 
yang dikumpulkan antara lain : 
a. Data yang dikumpulkan dari penelitian ini adalah data tentang 
Penerapan Marketing mix pada Pegadaian Syariah Kantor Cabang 
Sidoarjo. 
b. Data yang dikumpulkan dari penelitian ini adalah data tentang 
penerapan Marketing mix dalam meningkatkan pelayanan nasabah 
produk gadai (Rahn) pada Pegadaian Syariah Kantor Cabang 
Sidoarjo dari buku, jurnal, artikel dan skripsi terdahulu. 
2. Sumber data  
Sumber data yakni sumber data yang akan digali, baik primer 
maupun sekunder. Adapun sumber data yang digunakan sebagai 
berikut: 
a. Sumber Data Primer 
Sumber data primer adalah sumber data yang langsung 
memberikan data kepada pengumpul data.37 Data ini didapatkan 
dari pihak Pegadaian Syariah Kantor Cabang Sidoarjo melalui 
wawancara staff Pegadaian Syariah dan nasabah terkait yang 
berupa data jumlah nasabah, BOP Pegadaian Syariah 
                                                          
37 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan R&D (Bandung: Alfabeta, 2015), 225. 

































b. Sumber Data Sekunder 
Sumber sekunder adalah sumber yang tidak langsung 
memberikan data kepada pengumpul data, misalnya lewat orang 
lain ataupun dokumen. Data ini didapatkan melalui literatur-
literatur kepustakaan, buku-buku Manajemen Pemasaran, 
Pengelolaan Lembaga Keuangan Syariah, Perilaku Konsumen, dan 
sumber lainnya yang relevan dalam pembahasan skripsi ini. 
3. Teknik Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data pada metode penelitian kualitatif 
ada  3 macam, yakni : 
a. Observasi adalah upaya pengumpulan data dengan menggunakan 
metode merekam data dari indera tubuh diantaranya mata dan 
telinga. Dalam penelitian ini peneliti menggunakan non-
participation observer yaitu bentuk observasi dimana peneliti 
tidak terlibat langsung dalam kegiatan kelompok dan tidak ikut 
serta dalam kegiatan yang diamatinya.38 
b. Wawancara adalah cara menjaring informasi atau data melalui 
interaksi verbal/lisan.39 Dalam penelitian ini, wawancara 
dilakukan secara struktur maupun bebas dengan karyawan dan 
nasabah Pegadaian syariah untuk menganalisis penerapan 
                                                          
38 A. Muri Yusuf, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif & Gabungan (Jakarta: Prenada Media 
Group, 2014), 384. 
39 Suwartono, Dasar-Dasar Metodologi Penelitian (Yogyakarta: CV Andi Offset, 2014), 48. 

































marketing mix dalam meningkatkan pelayanan nasabah produk 
gadai.  
c. Dokumentasi adalah catatan peristiwa yang berlalu. Baik berupa 
tulisan, gambar, atau karya-karya.40 Dalam penelitian ini penulis 
menggunakan sumber dokumentasi karena penulis memerlukan 
sumber pendukung atau tambahan. 
4. Teknik Pengelolaan Data 
Pada jenis penelitian kualitatif ini, pengolahan data tidak harus 
dilakukan setelah data terkumpul atau pengelolahan data selesai. Dalam 
hal ini, data sementara yang terkumpul sudah dapat diolah dan dilakukan 
analisis data secara bersamaan. 
Pada saat menganalisis data, peneliti dapat kembali ke lapangan 
untuk mencari tambahan data dan diolah kembali. Pengelolaan data pada 
penelitian terdiri dari :41 
a. Reduksi data, data yang diperoleh dari lapangan jumlahnya cukup 
banyak, untuk itu maka perlu dicatat secara teliti dan rinci. Apabila 
semakin lama peneliti meneliti di lapangan maka jumlah data akan 
semakin banyak, untuk itu perlu segera dilakukan analisis. Mereduksi 
data sama seperti merangkum, memilih hal-hal yang pokok. 
b. Penyajian data, setelah data direduksi maka dilakukan penyajian data. 
Penyajian data bias berupa uraian singkat, bagan, hubungan antar 
                                                          
40 Sugiyono, Memahami Penelitian Kualitatif (Bandung: Alfabeta, 2014), 82. 
41 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif…, 247. 

































katagori, flowchart, dan sejenisnya.42 Dengan demikian maka akan 
memahami apa yang terjadi, merencanakan kerja berdasarkan apa 
yang telah difahami. 
c. Penarikan kesimpulan, kesimpulan awal yang bersifat sementara, dan 
akan dirubah bila tidak ditemukan bukti-bukti yang kuat dan 
mendukung pada tahap pengumpulan data berikutnya. Kesimpulan 
dalam penelitian kualitatif  merupakan temuan baru yang sebelumnya 
belum pernah ada dan temuan tersebut berupa deskripsi atau 
gambaran suatu obyek yang sebelumnya masih remang-remang atau 
gelap sehingga setelah diteliti menjadi jelas.  
5. Teknik Analisis Data  
Teknik analisis data dalam penelitian kualitatif lebih difokuskan 
selama proses dilapangan bersamaan dengan pengumpulan data.43 Data 
yang terkumpul dari kegiatan pengumpulan data selanjutnya dianalisis 
secara deskripsi yang mendetail tentang siatuasi, kegiatan, atau peristiwa 
maupun fenomena tertentu, baik menyangkut manusianya maupun 
hubungannya dengan manusia lainnya.44  
Hasilnya berupa kata-kata tertulis atau lisan dari orang-orang dan 
perilaku yang dapat diamati. Selanjutnya peneliti mengolah data yang 
terkumpul untuk dianalisis dengan pola pikir induktif abstraktif  yakni 
bermula dari hal-hal yang bersifat khusus ke umum yaitu mengenai 
                                                          
42 Ibid., 249. 
43 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif…, 245. 
44 A. Muri Yusuf, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif…, 331. 

































marketing mix. Selanjutnya konsep dasar itu digunakan untuk 
menganalisis hal-hal yang bersifat khusus yaitu pada peningkatan jumlah 
nasabah produk gadai (rahn). 
I. Sistematika Penulisan 
Sistematika pembahasan memuat uraian dalam bentuk essay yang 
menggambarkan alur logis dari struktur bahasan skripsi. Agar lebih 
mudah memahami maka disusunlah sistematika pembahasan antara lain : 
Bab I Pendahuluan, Bab ini disajikan dengan tujuan agar pembaca 
dapat mengetahui latar belakang, identifikasi dan batasan masalah, rumusan 
masalah, tujuan penelitian, kegunaan hasil penelitian, definisi operasional, 
metodologi penelitian, dan sistematika pembahasan dalam penelitian ini. 
Bab II Kerangka Teoritis atau Kerangka Konsepsional, Bab ini 
berisikan tentang kajian pustaka, yang meliputi: definisi strategi pemasaran, 
definisi Marketing mix, definisi Lembaga Keuangan syariah non Bank, 
definisi pegadaian syariah, serta berisikan penelitian terdahulu yang relevan. 
Bab III Data Penelitian, Bab ini berisikan tentang deskripsi data yang 
berkenaan dengan variabel yang diteliti secara objektif dan deskripsi data 
penelitian yang dilakukan dengan jelas dan lengkap. 
Bab IV Analisis Data, Bab ini menjelaskan mengenai gambaran umum 
lokasi penelitian yaitu PT. Pegadaian Persero, meliputi sejarah, visi dan misi, 
struktur organisasi dan penyajian data mengenai Implementasi Marketing 
Mix dalam Peningkatan Pelayanan Nasabah Gadai di Pegadaian Syariah 

































Kantor Cabang Sidoarjo, serta hasil yang sesuai dengan penelitian 
dilapangan.penutup yang menjelaskan  

















































PEMASARAN DAN GADAI 
A. Strategi Pemasaran  
Pengertian strategi adalah pendekatan secara keseluruhan yang 
berkaitan dengan pelaksanaan gagasan, perencanaan, dan eksekusi sebuah 
aktivitas dalam kurun waktu tertentu.45 Sedangkan menurut Craig dan Grant, 
strategi adalah penetapan sasaran dan tujuan jangka panjang (targeting and 
long-term goals) sebuah perusahaan dan arah tindakan serta alokasi sumber 
daua yang diperlukan untuk mencapai sasaran dan tujuan. 
Setiap perusahaan mempunyai tujuan untuk dapat tetap hidup dan 
berkembang. Tujuan tersebut hanya dapat dicapai apabila bagian pemasaran 
perusahaan melakukan strategi yang mantap untuk dapat menggunakan 
kesempatan atau peluang yang ada dalam pemasaran. Strategi pemasaran 
pada dasarnya adalah rencana yang menyeluruh, terpadu dan menyatu di 
bidang pemasaran, yang memberikan panduan tentang kegiatan yang akan 
dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan pemasaran suatu perusahaan. 
Bagian pemasaran perusahaan yang menjalankannya ialah seseorang yang 
menguasai ilmu manajemen pemasaran (manajer). 
                                                          
45 Muhammad Maulana, “Analisis Strategi Word of Mouth terhadap Keputusan Konsumen 
Memilih Tabungan Mudharabah di BMT Petrokimia Gresik”, (Skripsi—Universitas Islam Negeri 
Sunan Ampel Surabaya, 2017), 20. 

































Manajemen  menurut James adalah  proses perencanaan, pengelolaan 
dan pengawasan usaha-usaha para anggota organisasi dan pengguna sumber 
daya organisasi yang telah ditetapkan.46Dalam  mengelola suatu organisasi, 
lembaga, ataupun perusahaan  tidak terlepas dari penerapan manajemen. 
Sedangkan menurut Mamduh, mengartikan manajemen adalah proses 
perencanaan (planning), pengorganisasian (organizing), pengawasan 
(staffing), pengendalian (controlling).47 Dalam pandangan islam, segala 
pekerjaan harus dilakukan dengan rapi, benar, tertib, dan teratur. Arah 
pekerjaan yang jelas, landasan yang mantap, dan mendapatkannya dengan 
cara yang transparan merupakan pekerjaan yang disukai oleh Allah SWT. 
Sebagaimana dalam surah Ash Shaff (61:4): 
                           
“Sesungguhnya Allah mencintai orang-orang yang berperang di jalan-
Nya dalam barisan yang teratur, mereka seakan-akan seperti suatu 
bangunan yang tersusun kokoh.”(QS: Ash Shaff (61:4)).48 
Dalam ayat-ayat surah As Shaff banyak sekali kandungan tentang 
manfaat serta konsep-konsep dalam berorganisasi. Seperti yang terkandung 
pada ayat 4 yang membahas mengenai konsep manajemen dalam organisasi 
yang di artikan sebagai barisan yang teratur dan seperti bangunan yang 
tersusun kokoh. Untuk membuat manajemen yang kokoh perlu adanya 
                                                          
46 T. Hani Handoko, Manajemen, Ed. 2 (Yogyakarta: BPEF, 1995), 8. 
47 Mamduh M. Hanafi, Manajemen (Yogyakarta: UPP AMP YKNPN, 2000), 4. 
48Departemen Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemahan special for woman (Bandung: Syaamil 
Qur’an, 2009), 551. 

































kualitas manajer yang memiliki semangat kompetisi dengan yang lain serta 
memadukan semangat dan ilmu pemasaran yang dimiliki. 
Manajemen memiliki beberapa tugas diantaranya: manajemen resiko, 
manajemen keuangan, manajemen strategik, manajemen pemasaran, dan 
sebagainya. Manajemen pemasaran menurut Sumarni dan Soeprihanto 
adalah analisis, perencanaan, pelaksanaan dan pengendalian atas program 
yang dirancang untuk membentuk dan mempertahankan pertukaran yang 
menguntungkan dengan pembeli sasaran dengan maksud untuk mencapai 
tujuan-tujuan organisasinya.49 Sedangkan manajemen pemasaran menurut 
Kotler adalah analisis, perencanaan, implementasi, dan pengendalian atas 
program-program yang dirancang untuk menciptakan, membangun, dan 
menjaga pertukaran yang menguntungkan dengan pembeli sasaran (target 
buyer) untuk mencapai tujuan-tujuan pemasaran perusahaan.50 
Tujuan pemasaran menurut Peter Ducker, adalah membuat agar 
penjual berlebih-lebihan dalam penjualan serta mengetahui dan memahami 
konsumen tersebut agarproduknya laku dengan sendirinya. Para produsen 
mempromosikan produknya sebagai sebuah pemuas dari salah satu atau 
                                                          
49 Triyonowati, “Pengaruh Saluran Distribusi dan Harga terhadap Peningkatan Volume Penjualan 
pada PT. Fastrata Buana, Tbk”, Jurnal Ilmu & Riset Manajemen, No. 9, Vol. 3, (2014), 808. 
50 Philip Kotler & Gary Armstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, Ed. 3 (Jakarta: Erlangga, 1997), 
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lebihkebutuhan manusia.51 Hal tersebut mempengaruhi perusahaan untuk 
menerapkan taktik bauran pemasaran (marketing mix). 
B. Marketing Mix (Bauran Pemasaran) 
Marketing mix adalah salah satu cara untuk mempengaruhi konsumen 
dalam membeli suatu produk/jasa. Sedangkan menurut Philip Kotler 
Marketing mix merupakan seperangkat variabel-variabel pemasaran 
terkontrol yang digabungkan untuk menghasilkan tanggapan yang diinginkan 
dalam pasar sasaran dan memiliki (4P: product, price, promotion, place) 
sebagai komponen yang saling berhubungan dan elemen didalamnya saling 
mempengaruhi.52 
Selain komponen 4P terdapat penambahan komponen marketing mix 
seiring berkembangnya sejumlah penelitian. Menurut Lupiyoadi dan 
Hamdani, marketing mix terdiri dari (7P: product, price, promotion, place, 
people, process, physical avidance) di bidang jasa yang saling mempengaruhi 
satu sama lain sehingga bila salah satu tidak tepat pengorganisasiannya maka 
akan mempengaruhi strategi pemasaran secara keseluruhan.53 
Sedangkan dalam buku Nandan dan Limankrisna menyebutkan 
komponen marketing mix5 komponen yakni product, price, promotion, place, 
                                                          
51 Drs. Danang Sunyoto, Teori, Kuesioner & Analisis Data Untuk Pemasaran dan Perilaku 
Konsumen (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2013), 1. 
52 Zahril Aini,” Implementasi Strategi Nine P’s Of Marketing mix dalam Pemasaran Biro 
Perjalanan Umroh dan Haji (Studi Kasus di PT. Arofahmina Tour and Travel Surabaya)”, 
(Skripsi--Universitas Islam Negeri Sunan Ampel, 2016), 13. 
53 Lupiyoadi & Hamdani, Manajemen Pemasaran Jasa, Ed. 2 (Jakarta: Salemba Empat, 2006), 28. 

































service.54 Sehingga menurut Nandan layanan (service) merupakan salah satu 
komponen dari marketing mix. Hal ini membuat total 8 komponen dalam 
marketing mix. Adapun 8 komponen yang dimaksud adalah sebagai berikut:  
1. Produk dan Jasa 
Produk adalah setiap apa saja yang dapat ditawarkan di pasar 
untuk mendapatkan perhatian, permintaan, pemakaian atau konsumsi 
yang dapat memenuhi keinginan atau kebutuhan manusia.55 Contoh 
produk jasa adalah: tabungan, deposito, kredit, dan lain-lain. 
Menurut William J. Staton produk dalam arti luas: 
“a product is a set of tangible and intangible attributes, including 
packaging, color, price, quality, and brand, plus the service and 
reputation of  the seller” 
Dari pengertian menurut William produk adalah sekelompok 
atribut nyata dan tidak nyata, didalamnya termasuk kemasan, warna, 
harga, mutu, dan merek ditambah dengan pelayanan dan 
reputasi.56Sedangkan menurut Philip Kotler mendefinisikan produk 
sebagai sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk diperhatikan, 
dimiliki, diapakai atau dikonsumsikan sehingga dapat memuaskan 
keinginan dan kebutuhan.57 Sehingga dapat disimpulkan bahwa produk 
merupakan barang atau jasa yang ditawarkan ke pasar untuk di konsumsi 
dan memiliki kemasan, warna, mutu dan merek. 
                                                          
54 J.Supranto dan Nandan Limakrisna, Perilaku Konsumen..., 12. 
55 Sentot Imam Wahjono, Manajemen Pemasaran Bank (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2010), 88. 
56 Drs. Danang Sunyoto, Teori, Kuesioner & Analisis Data..., 8. 
57 Ibid.,8. 

































Klasifikasi produk ada 3 menurut daya tahannya yaitu barang 
yang tahan lama, barang yang tidak tahan lama, dan produk jasa.58 Produk 
jasa merupakan setiap kegiatan yang dapat ditawarkan oleh satu pihak 
kepada pihak lainnya yang pada dasarnya tidak terwujud dan tidak 
mengakibatkan seseorang memiliki sesuatu.59Misalnya bengkel sepeda 
motor, reparasi komputer, produk perbankan dan lembaga keuangan. 
Produk dalam pandangan produk merupakan unsur utama dalam 
kegiatan pemasaran, karena dapat mempengaruhi strategi pemasaran 
lainnya.60Dalam islam produk (barang dan jasa) ada 2: dapat dikonsumsi 
(halal) dan tidak dapat dikonsumsi (haram). Dalam produk jasa produk 
dikatakan haram bukan karena zatnya melainkan memiliki kaitan 
langsung dalam membahayakan moral dan spiritual. Seperti dalam surah 
Al-Baqarah (2:168:169) yang berbunyi: 
                                 
                                   
    
“Wahai manusia! Makanlah dari (makanan) yang halal dan baik 
yang terdapat di bumi dan janganlah kamu mengikuti langkah-
langkah setan. Sungguh, setan itu musuh yang nyata bagimu. 
Sesungguhnya (setan) itu hanya menyuruh berbuat jahat dan keji 
dan mengatakan apa yang tidak kamu ketahui tentang Allah”61 
                                                          
58 Drs. Danang Sunyoto, Teori, Kuesioner & Analisis Data...,  9. 
59 Sentot Imam Wahjono, Manajemen Pemasaran Bank ..., 88. 
60 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada), 200. 
61 Halimah, Al-Qu’an, Tajwid, Terjemahan, Tafsir untuk Wanita (Bandung: Penerbit Al-Qur’an, 
2009),125. 

































Produsen yang berperilaku sesuai syariat Islam tidak akan 
memproduksi atau membuat produk yang haram karena selain merugikan 
perusahaan juga akan merugikan pihak konsumen yang memakai produk 
tersebut. Oleh sebab itu Allah SWT berfirman dalam surah Al-Maidah 
(5:90) yang berbunyi: 
                                   
              
 
“Wahai orang-orang yang beriman! Sesungguhnya minuman keras, 
berjudi, (berkurban untuk) berhala, dan mengundi nasib dengan 
anak panah, adalah perbuatan keji dan termasuk perbuatan setan. 
Maka jauhilah (perbuatan-perbuatan) itu agar kamu beruntung”.62 
Produsen atau perusahaan yang menciptakan produk harus 
memiliki produk-produk yang berkualitas diharapkan pemasar dapat 
mengembangkan tujuan bauran produk. Selain itu pemasar perlu 
melakukan perluasan lini (lini extension) dengan tujuan mencegah 
pesaing masuk dan dengan perluasan lini pemasar dapat memberikan 
kepuasan yang lebih besar kepada konsumen, karena konsumen memiliki 
beberapa alternatif pilihan produk dengan menyesuaikan trend saat ini.63 
Perluasan lini sama dengan pengembangan produk baru, hal ini 
dilakukan oleh perusahaan untuk mempertahankan konsumen agar tidak 
bosan dan mau terus menerus dalam mengkonsumsi produknya. Sehingga 
                                                          
62 Halimah, Al-Qu’an, Tajwid, Terjemahan, Tafsir..., 123. 
63 Jenu Widjaja Tandjung, Marketing Management Pendekatan pada Nilai-Nilai Pelanggan, Ed. 
2(Malang: Bayumedia, 2004), 77. 

































perusahaan perlu mengetahui kunci sukses pengembangan produk baru, 
diantaranya: pengembangan produk baru harus lebih baik dibanding 
produk pesaing, selalu konsisten dengan produk yang lama yang sudah 
ada,  produk yang akan dikembangkan tidak terlalu kompleks, dan produk 
baru tersebut harus diuji coba terlebih dahulu sebelum dipasarkan 
selanjutnya produk baru harus selalu diamati agar apabila ada kekurangan 
dapat segera diperbaiki.64 
Pemilihan produk baru yang akan dihasilkan dan dipasarkan akan 
menentukan kegiatan promosi yang dibutuhkan, serta penentuan harga 
dan cara penyalurannya melalui strategi produk. Strategi produk yang 
dilakukan mencakup keputusan tentang acuan/bauran produk, merek 
dagang (brand), cara pembungkusan/kemasan produk, tingkat 
mutu/kualitas dari produk, dan pelayanan.65 
2. Harga  
Pada saat ini, dengan daya beli mayoritas konsumen semakin 
tinggi, penetapan harga merupakan hal yang sangat penting karena 
konsumen semakin kritis dan selektif untuk membelanjakan uang. 66Harga 
merupakan satu-satunya unsur marketing mix yang menghasilkan 
penerimaan penjualan, sedangkan lainnya hanya unsur biaya saja.67 
                                                          
64 Jenu Widjaja Tandjung, Marketing Management..., 78. 
65 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran ..., 200. 
66 Jenu Widjaja Tandjung, Marketing Management..., 78. 
67 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran ..., 222. 

































Dalam kamus besar bahasa Indonesia, harga adalah nilai barang 
yang ditentukan atau dirupakan dengan uang.68 Sedangkan menurut 
Michael J. Etzel, harga merupakan nilai yang disebutkan dalam mata uang 
(dollar = $) atau medium moneter lainnya sebagai alat tukar (price is 
value expreesed in terms of dollars or monetary of exchange).69  Dalam 
ilmu ekonomi harga mempunyai hubungan dengan pengertian nilai dan 
kegunaan. Nilai adalah ukuran jumlah yang diberikan oleh suatu produk 
apabila produk itu ditukarkan dengan produk lain. Sedangkan kegunaan 
adalah atribut dari sebuah itemyang memberikan tingakatan kepuasan 
tertentu pada konsumen.70 
Dari pengertian harga menurut beberapa peneliti maka 
disimpulkan harga merupakan ukuran jumlah penentu bagi konsumen 
dalam menentukan pilihannya saat membeli suatu barang.Konsumen 
dalam melakukan pembayaran produk yang dibeli relativ memilih dengan 
harga yang murah dan produk yang baik kualitasnya. Hal ini memaksa 
perusahaan dan pemasar penetapkan harga sebuah produk.  Penetapan 
harga harus memenuhi sasaran dengan beberapa pertimbangan dan tujuan 
penetapan harus dipikirkan masak-masak. 71Tujuan penetapan harga 
menurut Kotler memiliki enam langkah diantaranya: 
                                                          
68 Hasna Nur Afifah, “Prinsip-Prinsip Penetapan Harga Menurut Pandangan Islam”, (Skripsi—
Universitas Islam Bandung, 2016), 23. 
69 Drs. Danang Sunyoto, Teori, Kuesioner & Analisis Data...,  15. 
70 Ibid., 15. 
71 Sentot Imam Wahjono, Manajemen Pemasaran Bank ...,115. 

































a. Perusahaan dengan hati-hati menyusun tujuan-tujuan pemasarannya, 
misalnya mempertahankan hidup, meningkatkan laba saat itu, ingin 
memenangkan bagian pasar atau kualitas produk. 
b. Perusahaan menentukan kurva permintaan yang memperlihatkan 
kemungkinan jumlah produk yang akan terjualper periode, pada 
tingkat-tingkat haga alternatif. Permintaan yang semakin tidak 
elastis, semakin tinggi pula harga yang dapat ditetapkan oleh 
perusahaan. 
c. Perusahaan memperkirakan bagaimana biaya akan bervariasi pada 
tingkat produksi yang brbeda-beda. 
d. Perusahaan mengamati harga-harga para pesaing sebagai dasar untuk 
menetapkan harga mereka sendiri. 
e. Perusahaan memilih salah satu dari metode penetapan harga terdiri 
penetapan harga biaya plus, analisis peluang pokok dan penetapan 
laba sasaran, penetapan harga nilai yang diperoleh, penetapan harga 
yang sesuai dengan laju perkembangan dan penetapan harga dalam 
sampul tertutup. 
f. Perusahaan memilih harga final, menyatakan dalam cara psikologis 
yang paling efektif dan mengeceknya untuk meyakinkan bahwa harga 
tersebut sesuai dengan kebijakan penetapan harga perusahaan serta 

































sesuai pula dengan para penyalur, grosir, wiraniaga perusahaan, 
pesaing, pemasok dan pemerintah.72 
 Penetapan harga telah diajarkan pula dalam Al-Qur’an, seperti 
Firman Allah SWT dalam surah An-Nisa Ayat 29: 
                   
         
 "Wahai orang-orang yang beriman! Janganlah kamu saling 
memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil (tidak benar), 
kecuali dalam perdagangan yang berlaku atas dasar suka sama 
suka diantara kamu. Dan janganlah kamu membunuh dirimu. 
Sungguh, Allah Maha Penyayang kepadamu.” 73 
Dalam ayat tersebut mengajarkan kepada pemasar dalam 
menetapkan harga harus menjauhi segala sesuatu yang batil. Sebab, 
pembatasan nilai sesuatu dan menjadikan harganya sesuai dengan 
ukurannya berdasarkan neraca yang lurus, hampir-hampir merupakan 
sesuatu yang mustahil, oleh karena itu, disini berlaku toleransi jika 
diantara dua benda pengganti lebih besar daripada yang lainnya. Atau jika 
yang menjadi tambahnya harga itu adalah kepandaian pedagang di dalam 
menghiasi barang dagangannya, dan meraliskannya dengan perkataan 
yang indah tanpa pemalsuan dan penipuan.74 
                                                          
72 Drs. Danang Sunyoto, Teori, Kuesioner & Analisis Data...,  16. 
73 Halimah, Al-Qu’an, Tajwid, Terjemahan, Tafsir..., 83. 
74Hasna Nur Afifah, “Prinsip-Prinsip Penetapan Harga...,  25. 

































Pemalsuan dan penipuan merupakan perilaku yang sering 
dilakukan pemasar untuk memperoleh keuntungan yang lebih banyak 
dengan menaikan harga. Hal tersebut diharamkan oleh agama Islam. 
Dalam Hadits Rasulullah SAW yang diriwayatkan dari Anas bin Malik. 
Dalam riwayat dikatakan: 
“Pernah (terjadi) kenaikan harga di Madinah zaman Rasulullah 
SAW, kemuadian orang-orang berkata, “Ya Rasulallah, telah naik 
harga, karena itu tetapkanlah harga bagi kami”. Rasulullah 
besabda, sesungguhnya Allah itu penetap harga, yang menahan, 
yang melepas, yang memberi rizqi, dan sesungguhnya aku 
berharap bertemu Allah SWT di dalam keadaan tidak seorangpun 
dari kamu menuntut aku lantaran menzalimi jiwa atau di harga”.75 
Harga dalam lembaga keuangan syariah diperoleh dari akad, yaitu 
sesuatu yang direlakan dalam akad, baik lebih sedikit, lebih besar, atau 
sama dengan nilai barang. Biasanya, harga dijadikan penukar barang yang 
diridhai oleh kedua pihak yang melakukan akad.76 Bagi lembaga keuangan 
syariah harga adalah bagi hasil sedangkan untuk konvensional harga 
diperoleh dari riba, biaya provisi, komisi, biaya administrasi, biaya kirim, 
biaya tagih, biaya sewa dan biaya iuran.77 
3. Promosi  
Dalam upaya pemasaran suatu produk hal yang terpenting 
dilakukan adalah promosi. Promosi merupakan upaya untuk 
memberitahukan atau menawarkan produk ,atau jasa pada konsumen 
                                                          
75Hasna Nur Afifah, “Prinsip-Prinsip Penetapan Harga...,  27. 
76 Ggegap Praenoto, “Teori Harga dalam Perspektif Islam”, dalam 
https://prezi.com/w8humkp3dlg-/teori-harga-dalam-perspektif-islam/ , diakses pada 08 Juni 2017 
77 Sentot Imam Wahjono, Manajemen Pemasaran Bank ...,114. 

































dengan tujuan menarik calon konsumen untuk membeli atau 
mengkonsumsinya.78 
Menurut A. Hamdani, promosi merupakan salah satu variabel 
dalam bauran pemasaran yang sangat penting dilaksanakan oleh 
perusahaan dalam memasarkan produk. Kegiatan promosi bukan saja 
berfungsi sebagai alat komunikasi antara perusahaan dengan konsumen, 
melainkan juga sebagai alat untuk mempengaruhi konsumen dalam 
kegiatan pembelian atau penggunaan produk sesuai dengan kebutuhan 
dan keinginan. Promosi merupakan acuan dari marketing mix yang dapat 
menciptakan permintaan atas produk.79 
Bauran promosi sendiri menurut Kotler dan Armstrong memiliki 
pengertian sebagai perpaduan spesifik alat-alat promosi yang digunakan 
perusahaan untuk mengkomunikasikan value ke custumer  secara 
persuasif dan membangun custumer relantionship.80Dari pengertian diatas 
disimpulkan bahwa promosi merupakan usaha perusahaan untuk 
mempengaruhi calon pembeli dengan cara merayu (persuasive 
communication) calon pembeli, melalui pemakaian segala unsur acuan 
pemasaran. Ada beberapa unsur  atau peralatan promosi dalam bauran 
promosi, antara lain:  
                                                          
78 Wikipedia, “Promosi (Pemasara)”, dalam https://id.wikipedia.org/wiki/Promosi_(pemasaran), 
diakses pada 08 Juni 2017. 
79 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran ..., 264. 
80 Marceline dan Wirawan, “Strategi Promosi dalam Meningkatkan Penjualan Luscious Chocolate 
Potato Snack”, Jurnal Manjemen dan Start Up Bisnis, No. 1, Vol.4 (April, 2016), 89. 

































a. Advertising (periklanan) 
Kata iklan berasal dari bahasa Arab , yaitu i’lan, yang artinya 
pemberitahuan. 81Periklanan merupakan bagian dari pemasaran yang 
membuat produk atau jasa diketahui oleh konsumen dan iklan tersebut 
adalah sesuatu yang tidak gratis alias harus dibayar. Oleh karenanya 
dalam beriklan perusahaan harus dapat mempengaruhi konsumen yang 
telah ada atau calon konsumen untuk membeli produk tersebut.82 
Iklan juga diartikan sebagai unsur promosi yang dilakukan 
dalam bentuk tayangan,gambar, kata-kata yang tertuang dalam 
bentuk brosur, sepanduk, baliho, koran, majalah, televisi kabel, TV 
bandara, TV kereta api, dan lain-lain.83 
b. Personal selling(penjualan personal) 
Penjualan personal merupakan penyajian secara lisan dalam 
suatu pembicaraan dengan seseorang atau lebih calon pembeli dengan 
tujuan agar dapat terlealisainya penjualan.84 Penjualan personal juga 
dapat diartikan sebagai penyampaian pesan-pesan promosi secara 
lisan melalui tenaga penjualan atau sales man untuk mempengaruhi 
calon konsumen dengan tujuan untuk membeli produk perusahaan. 
Tujuan utama personal selling adalah berusaha menemukan calon 
                                                          
81 Syaikh Muhammad bin Ali al Kamili, “Hukum Iklan: Sebuah Tinjauan Syariah”, dalam 
https://almanhaj.or.id/2637-hukum-iklan-sebuah-tinjauan-syariah.html, diakses pada 14 Juli 2017. 
82 Jenu Widjaja Tandjung, Marketing Management Pendekatan..., 83. 
83 Sentot Imam Wahjono, Manajemen Pemasaran Bank ...,135. 
84 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran ..., 268. 

































konsumen untuk diyakinkan agar melakukan pembelian, serta 
memuaskan konsumen.85 
c. Salles Promotion (Promosi Penjualan) 
Promosi penjualan merupakan unsur promosi yang ditujukan 
untuk meningkatkan penjualan secara langsung melalui kegiatan 
untuk meningkatkan penjualan secara langsung melalui kegiatan-
kegiatan potongan harga, pemberian hadiah baik langsung maupun 
undian untuk produk tertentu, pada tempat tertentu dan pada waktu 
tertentu.86 
Promosi penjualan juga diartikan sebagai kegiatan perusahaan 
untuk menjajakan yang dipasarakan sedemikian rupa sehingga 
konsumen akan mudah untuk melihatnya dan bahkan dengan cara 
penempatan dan pengaturan tertentu maka produk tersebut akan 
menarik perhatian konsumen.87 
4. Tempat/Saluran Distribusi 
Saluran distribusi merupakan alat yang dipergunakan perusahaan 
untuk menghantarkan atau mengirimkan tawaran berupa produk, dan alat 
dimana custumer harus mengaksesnya.88 Menurut Tjiptono, saluran 
distribusi adalah kegiatan pemasaran yang berusaha memperlancar dan 
                                                          
85 Jenu Widjaja Tandjung, Marketing Management Pendekatan..., 86. 
86 Ibid., 135. 
87 Drs. Danang Sunyoto, Teori, Kuesioner & Analisis Data...,  23. 
88 Nandan Limakrisna dan Wilhemus Hary Susilo, Manajemen Pemasaran (Jakarta: Mitra Wacana 
Media, 2012), 65. 

































mempermudah penyampaian barang dan jasa dari produsen kepada 
konsumen, sehingga penggunaanya sesuai dengan yang diperlukan (jenis, 
jumlah, harga, tempat, dan saat dibutuhkan).89 Sedangkan menurut Kotler 
dan Amstrong mendefinisikan tempat (place) adalah memilih atau 
mengelola saluran perdagangan yang dipakai untuk menyalurkan 
produk/jasa dan juga untuk melayani pasar sasaran.90 
Dari pengertian tempat diatas, penulis menyimpulkan bahwa 
tempat merupakan alat atau saluran yang digunakan untuk mengantarkan 
produk atau jasa dalam melayani pasar sasaran. Dalam mencapai pasar 
sasaran diperlukan adanya keputusan saluran distribusi yang bertujuan 
untuk mempengaruhi masyarakat sebagai konsumen untuk mengakses 
jasa suatu perusahaan.91 Perusahaan seringkali menggunakan perantara 
sebagai penyalurnya, dimana perantara ini merupakan suatu kegiatan 
yang berdiri sendiri berada diantara produsen dan konsumen akhir. Para 
penyalur juga membantu memberikan pelayanan dan fasilitas kepada 
konsumen akhir, dimana penghasilan yang mereka terima secara langsung 
berasal dari transaksi jual beli tersebut.92 
                                                          
89 Triyonowati, “Pengaruh Saluran Distribusi dan Harga Terhadap Peningkatan Volume 
Penjualan pada PT. Fastrata Buana, Tbk”, Jurnal Ilmu & Riset Manajemen, No. 9, Vol. 3, (2014), 
4. 
90 Inri Wongkar dan Agus Supandi, “Strategi Promosi dan Saluran Distribusi Terhadap Kinerja 
Sirkulasi Surat Kabar Manado Post”, Jurnal EMBA, No. 2, Vol. 3 (Juni, 2015), 808. 
91 Nandan Limakrisna dan Wilhemus Hary Susilo, Manajemen Pemasaran..., 66. 
92 Triyonowati, “Pengaruh Saluran Distribusi dan Harga Terhadap Peningkatan Volume 
Penjualan pada PT. Fastrata Buana, Tbk”, Jurnal Ilmu & Riset Manajemen, No. 9, Vol. 3, (2014), 
9. 

































Untuk mempermudah adanya transaksi jual beli, pemasar harus 
memperhatikan faktor pemilihan tempat/ saluran distribusi yakni:93 
a. Akses, misalnya lokasi yang dilalui atau mudah dijangkau sarana 
transpotasi umum; 
b. Visibilitas, yaitu lokasi atau tempat yag dapat dilihat dengan jelas 
dari jarak jauh pandang normal; 
c. Lalu lintas (traffic), menyangkut dua pertimbangan, yaitu: 
1) Banyaknya orang yang lalu lalang bisa memberikan peluang 
besar terhadap terjadinya impulse buying, yaitu keputusan 
pembelian yang sering kali terjadi spontan, tanpa perencanaan, 
dan atau tanpa melalui usaha-usaha khusus; 
2) Kepadatan dan kemacetan lalu-lintas bisa pula menjadi 
hambatan. 
d. Tempat parkir luas, nyman, dan aman, baik untuk kendaraan roda dua 
maupun roda empat; 
e. Ekspansi, yaitu tersedia tempat yang cukup luas untuk perluasan 
usaha di kemudian hari; 
f. Lingkungan, yaitu daerah-daerah sekitar yang mendukung jasa yang 
ditawarkan. Contoh daerah dekat dengan warung, tempat tinggal, 
masjid, sekolah, kampus atau perkantoran; 
 
                                                          
93 Galuh Yuliana Dewi, “Pengaruh Promosi, Lokasi, dan Prosedur Pencairan Pinjaman Terhadap 
Minat Nasabah Memilih Produk Gadai (Rahn) di PT. Pegadaian (Persero) Cabang Syariah 
Blauran Surabaya”(Skripsi—UIN Sunan Ampel Surabaya, 2017), 34. 

































5. Orang  
Dalam hubungannya dengan pemasaran jasa, maka orang yang 
berfungsi sebagai penyedia jasa sangat mempengaruhi kualitas jasa yang 
diberikan. Keputusan orang ini berarti berhubungan dengan seleksi, 
pelatihan, motivasi, dan manajemen sumber daya manusia. 94 Menurut 
Hurriyati, orang dalam jasa adalah mereka yang terlibat langsung dalam 
menjalankan segala aktivitas perusahaan, dan merupakan faktor yang 
memegang peranan penting bagi semua organisasi.95 Elemen-elemen dari 
orang adalah pegawai perusahaan, konsumen dan konsumen lain dalam 
lingkungan jasa.96 
Orang memainkan peranan dalam penyajian jasa sehingga dapat 
mempengaruhi persepsi pembeli.97Dalam perusahaan jasa perlu adanya 
strategi sumber daya manusia yang dapat membantu untuk mencapai 
tujuannya. Dalam strategi SDM manajer harus mempertimbangkan hal-
hal sebagai berikut:  
a. Merekrut orang yang tepat, menurut Jim  Collin Individu adalah 
aset terpenting seperti orang yang tepat adalah bagian terpenting 
                                                          
94 Zahril Aini,” Implementasi Strategi Nine P’s Of Marketing mix dalam Pemasaran Biro 
Perjalanan Umroh dan Haji (Studi Kasus di PT. Arofahmina Tour and Travel Surabaya)”, 
(Skripsi--Universitas Islam Negeri Sunan Ampel, 2016), 23. 
95Budhi Satrio, “Pengaruh Bauran Pemasaran Jasa Terhadap Keputusan Siswa Memilih Sma 
Barunawati Surabaya”, Jurnal Ilmu dan Riset Manajemen, No. 7, Vol. 4 (Juli, 2015), 9. 
96 Andi Mugiantoro, “Analisis Pengaruh Bauran Pemasaran (7P) Terhadap Keputusan Konsumen 
Untuk Menginap di Kamar Superior di Hotel Orchardz Gajah Mada Pontianak”, Jurnal Ilmiah, 5. 
97 Tim Redaksi, “Pengertian dan Contoh Marketing Mix (Bauran Pemasaran) 4P dan 7P”, dalam 
http://www.feedsia.com/2016/04/marketing-mix-bauran-pemasaran.html, diakses pada 10 Juli 
2017 

































bagi perusahaan. Merekrut orang yang tepat meliputi bersaing 
memperoleh aplikasi dari pegawai terbaik yang ada dalam pasar 
tenaga kerja, kemudian memilih kandidat-kandidat terbaik dari 
pekerja-pekerja tertentu untuk diisi. 
b. Memberdayakan pegawai, hal ini dilakukan dengan membangun 
tim penghantar layanan yang berkinerja tinggi, memberikan 
pelatihan ekstensif terhadap budaya, tujuan, strategi organisasi, 
kemampuan interpersonal, pengetahuan produk dan layanan. 
c. Memotivasi dan menyemangati pegawai, cara ini biasa dilakukan 
dengan menggunakan imbalan berupa gaji, bonus, muatan 
pekerjaan, umpan balik dan pengakuan, pencapaian tujuan.98 
6. Proses  
Proses adalah kegiatan yang menunjukan bagaimana pelayanan 
diberikan kepada konsumen selama melakukan pembelian barang. 
Penglola usaha melalui front liner sering menawarkan berbagai macam 
bentuk pelayanan untuk tujuan menarik konsumen.99 
Proses pada hakikatnya gabungan semua aktivitas dalam 
penyediaan jasa kepada pelanggan, umumnya terdiri dari: prosedur, 
jadwal, mekanisme, aktivitas yang terkait erat dengan penyedia jasa. 
Proses-proses dimana jasa diciptakan dan disampaikan kepada pelanggan 
                                                          
98 Christoper Lovelock, Jochen Wirtz, Jacky Mussry, Pemasaran Jasa Manusia, Teknologi, 
Strategi Perspektif Indonesia, Ed. 7 (Jakarta: Erlangga, 2013), 47. 
99 Eko Marwanto, “Marketing Mix 7P (Product, Price, Promotion, Place, Partisipant, Process, and 
Physical Evidance)”,  dalam http://www.ekomarwanto.com/2012/04/marketing-mix-7p-produk-
price-promotion.html, diakses pada 9 Juli 2017 

































merupakan faktor utama dalam bauran pemasaran jasa karena pelanggan 
akan seringkali mempresepsikan sistem penyampaian jasa sebagai bagian 
dari jasa itu sendiri. Elemen proses sendiri memiliki arti suatu upaya 
perusahaan dalam menjalankan dan melaksanakan aktivitasnya untuk 
memenuhi kebutuhan dan keinginan  konsumennya.100 
7. Fasilitas Fisik 
Fasilitas fisik menurut Fandi Tjiptono diartikan sebagai suatu 
karakteristik intangible pada jasa yang menyebabkan pelanggan potensial 
tidak bisa menilai suatu jasa sebelum mengkonsumsinya. Menurut 
pengertian tersebut dapat dikatakan bahwa fasilitas fisik bisa 
menyebabkan resiko yang di persepsikan konsumen dalam keputusan 
pembelian semakin besar.101 
Fasilitas fisik merupakan suatu hal yang secara nyata turut 
mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli dan menggunakana 
produk jasa yang di tawarkan. Unsur-unsur yang termasuk dalam sarana 
fasilitas fisik antara lain dalam hal bangunan fisik, peralatan, 
perlengkapan, logo, warna dan barang-barang laiinya yang disatukan 
dengan service yang diberikan oleh perusahaan.102 
                                                          
100 Rizal. S, “Teori ServiceMarketing Mix”, Modul Perkuliahan Kewirausahaan II(Universitas 
Mercu Buana, 2012), 15. 
101 Bambang Widjajanta dan Ginna Indah, “Pengaruh Lingkungan Fisik Organisasi (Servicescape) 
Terhadap Keputusan Mengunjungi Museum Negeri Sri Baduga Bandung” Jurnal Pendidikan 
Manajemen Bisnis, No. 15, Vol. 8 (Februari, 2009), 4. 
102 Eko Marwanto, “Marketing Mix 7P (Product, Price, Promotion, Place, Partisipant, Process, 
and Physical Evidance)”,  dalam http://www.ekomarwanto.com/2012/04/marketing-mix-7p-
produk-price-promotion.html, diakses pada 9 Juli 2017 

































Fasilitas fisik dan jasa merupakan suatu hal yang secara nyata 
turut mempengaruhi konsumen untuk membeli dan menggunakan produk 
jasa yang ditawarkan.103 
8. Layanan  
Layanan merupakan sesuatu pemberian dari perusahaan kepada 
pelanggan. Kemampuan memenuhi kebutuhan ini akan menciptakan 
kepuasan pelanggan, yang berakhir pada terciptanya loyalitas pelanggan, 
yakni kesediaan secara terus menerus untuk menggunakan jasa 
perusahaan.104 
Kualitas layanan pada sebuah perusahaan menggambarkan kondisi 
pelanggan dalam bentuk harapan akan layanan dari pengalaman masa 
lalu, promosi dari mulut ke mulut, dan iklan dengan membandingkan 
pelayanan yang mereka harapkan dengan apa yang mereka 
terima/rasakan. Kualitas layanan sendiri adalah tingkat keunggulan yang 
diharapkan dan pengendalian atas tingkat keunggulan tersebut untuk 
memenuhi keinginan pelanggan.105 
Dari komponen marketing mix 7P’S yang telah dijelaskan diatas 
dirasa mampu membangun kepuasan konsumen, kepuasan konsumen 
sendiri merupakan respon emosional terhadap pengalaman yang berkaitan 
dengan produk jasa yang dibeli. Apabila produk jasa yang dibeli telah 
                                                          
103 Rizal. S, “Teori ServiceMarketing Mix”..., 16. 
104 Dedek K, Paham Ginting, Beby K, “Pengaruh Bauran Pemasaran Jasa dan Kualitas Pelayanan 
Terhadap Kepuasan Mahasiswa Program Studi Manajemen Fakultas Ekonomi Universitas 
Muhammadiyah Sumatera Utara”, Jurnal Manajemen & Bisnis, No. 1, Vol. 14 (April, 2014), 24. 
105 Rendy Gulla, Sem George, Ferdy Roring, “Analisis Harga, Promosi, dan Kualitas Pelayanan 
Terhadap Kepuasan Konsumen” Jurnal Emba, No.1, Vol. 3 (Maret, 2015), 1315. 

































memenuhi harapan maka konsumen merasa puas untuk membeli dan 
sebaliknya jika konsumen merasa kurang maka tidak akan melakukan 
pembelian. 
Kepuasan konsumen identik dengan peningkatan jumlah nasabah 
karena mampu mempengaruhi persepsi dan harapan konsumen untuk 
mengkonsumsi suatu produk. Adapun faktor-faktor yang mempengaruhi  
kepuasan konsumen , antara lain: 
1. Kualitas produk, konsumen akan merasa puas bila hasil 
evaluasi mereka menunjukan bahwa produk yang mereka 
gunakan berkualita. 
2. Kualitas pelayanan, konsumen merasa puas bila mendapatkan 
pelayanan dengan baik sesuai dengan harapan. 
3. Emosional, konsumen merasa puas ketika orang memuji dia 
karena menggunakan merk yang bagus. 
4. Harga, produk yang mempunyai kualitas yang sama tetapi 
menetapkan harga yang relatif murah akan memberikan nilai 
yang lebih tinggi. 
5. Biaya, konsumen yang tidak perlu mengeluarkan biaya 
tambahan atau tidak perlu membuang waktu untuk 
mendapatkan suatu produk atau jasa cenderung puas terhadap 
produk atau jasa tersebut.  
 

































C. Gadai Syariah 
1. Pengertian Gadai Syariah 
Gadai menurut kitab Undang-undang Hukum Perdata Pasal 1150 
memiliki pengertian suatu hak yang di peroleh seorang yang berpiutang 
atas suatu barang bergerak, yang diserahkan kepadanya oleh seorang yang 
berutang atau oleh seorang lain atas namanya, dan yang memberikan 
kekuasaan kepada orang yang berpiutang itu untuk mengambil pelunasan 
dari barang tersebut secara didahulukan daripada orang yang berpiutang 
lainnya, dengan pengecualian biaya untuk melelang barang tersebut dan 
biaya yang dikeluarkan untuk menyelamatkannya setelah barang itu 
digadaikan, biaya-biaya mana yang harus didahulukan.106 
Sedangkan Gadai dalam bahasa Arab disebut dengan Rahn. Rahn 
menurut bahasa adalah menahan salah satu harta milik si peminjam 
sebagai jaminan atas pinjaman yang diterimanya. Barang yang ditahan 
memiliki nilai ekonomis dan pihak yang menahan memperoleh jaminan 
untuk dapat mengambil kembali seluruh atau sebagian dari 
piutangnya.107Jadi dapat disimpulkan bahwa Rahn adalah menahan 
barang jaminan.  
 
                                                          
106 Andri Soemitra, Bank dan Lembaga Keuangan Syariah  (Jakarta: Prenadamedia Grup, 2009), 
387. 
107 Nadhirotul Ulbab, “Strategi Pemasaran Produk-Produk Gadai Syariah dalam Meningkatkan 
Jumlah Nasabah (Studi Kasus di Pegadaian Syariah Cabang Majapahit Semarang)”, (Skripsi—
UIN  Walisongo Semarang, 2016), 42. 

































2. Rukun Gadai syariah (Rahn) 
Dalam menjalankan usaha gadai syariah, Pegadaian harus 
memenuhi rukun rahn antara lain: 
a. Rahin: Orang yang menggadaikan barang jaminan, orang 
tersebut disebut juga berhutang. 
b. Murtahin: Orang yang menerima barang jaminan, orang 
tersebut memberikan piutang. 
c. Marhun:Barang yang dijaminkan. 
d. Marhun Bih:Utang, nilai atau barang yang dipinjam rahin 
kepada murtahin. 
e. Sighat (Ijab dan Qobul): kesepakatan antara rahin dan 
murtahin dalam melakukan transaksi gadai.108 
3. Syarat Gadai syariah (Rahn) 
Dalam menjalankan transaksi rahn harus memenuhi syarat-syarat 
sebagai berikut:109 
a. Aqid:pihak-pihak yang melakukan perjanjian (shigat). Pihak 
tersebut terdiri dari rahin (yang menggadaikan) orang tersebut 
harus dewasa, berakal, bisa dipercaya, dan memiliki barang 
yang akan di gadaikan. Murtahin(yang menerima gadai) 
                                                          
108 Faridatun Sa’adah, “Strategi Pemasaran Produk Gadai Syariah dalam Upaya Menarik Minat 
Nasabah pada Pegadaian Syariah Cabang Dewi Sartika”, (Skripsi—UIN Syarif Hidayatullah, 
2008), 48. 
109Nadhirotul Ulbab, “Strategi Pemasaran Produk-Produk Gadai Syariah dalam Meningkatkan 
Jumlah Nasabah..., 46. 
 

































diantaranya orang bank, atau lembaga yang dipercaya 
menerima jaminan dan mendapatkan modal.  
b. Marhun Bih (Utang): Syaratnya jumlah atas marhunbih  harus 
berdasarkan kesepakatan aqid. 
c. Marhun (Barang): Syaratnya harus mendatangkan manfaat 
bagi murtahin dan bukan barang pinjaman. 
d. Sighat (Ijab Qobul): Syaratnya shigat tidak boleh diselingi 
dengan ucapan yang lain, Ijab  qoobul dan diam terlalu lama 













































PEMASARAN PRODUK RAHN  DI PEGADAIAN SYARIAH KANTOR 
CABANG SIDOARJO 
 
A. Pegadaian Syariah Kantor Cabang Sidoarjo 
1. Sejarah Berdirinya Pegadaian Syariah  
Perum Pegadaian merupakan Badan Usaha Milik Negara  yang 
bergerak di bidang jasa keuangan non Bank dengan kegiatan usaha 
utama menyalurkan pinjaman kepada masyarakat berdasarkan hukum 
gadai, fidusia dan usaha lain yang menguntungkan. 110 
Pegadaian Syariah lahir setelah adanya Peraturan Pemerintah 
No 10 pada tanggal 1 April 1990 dan mulai menjadi tonggak awal 
kebangkitan Pegadaian, hal yang perlu diperhatikan Peraturan 
Pemerintah tersebut menegaskan misi yang harus diemban oleh 
Pegadaian untuk mencegah adanya praktik riba. Misi tersebut tidak 
berubah hingga terbitnya Peraturan Pemerintah No 103 tahun 2000 
dan dijadikan sebagai landasan kegiatan usaha Perum Pegadaian 
hingga saat ini111 
Banyak pihak berpendapat bahwa operasionalisasi Pegadaian 
pra Fatwa MUI tanggal 16 Desember 2003  tentang Bunga Bank, 
                                                          
110 M. Jamaluddin Multazam,  “Implementasi Penentuan Biaya Ijarah dalam Sistem Gadai 
Syariah Menurut Prinsip Keadilan Ekonomi Islam: Studi pada Pegadaian Syariah Sidokare 
Sidoarjo”, (Skripsi—UIN Sunan Ampel Surabaya, 2017), 33. 
111 Ari Agung Nugraha, “Gambaran Umum Kegiatan Usaha Pegadaian Syariah ”, dalam 
http://www.ulgs.tripod.com/aboutme.htm, diakses pada 10 Juli 2017 

































telah sesuai dengan konsep syariah meskipun harus diakui belakangan 
bahwa terdapat beberapa aspek yang menepis anggapan itu maka 
disusunlah unit layanan gadai syariah sebagai langkah awal 
pembentukan divisi khusus yang menangani kegiatan usaha syariah.112  
Unit usaha syariah pegadaian pertama kali berdiri di Jakarta 
dengan nama  Unit Layanan Gadai Syariah (ULGS) Cabang Dewi 
sartika di bulan Januari tahun 2003. Kemudian disusul pendirian 
ULGS di Surabaya, Makasar, Semarang, Jakarta, dan Yogyakarta di 
tahun yang sama hingga September 2003. Masih di tahun yang sama 
pula, 4 kantor Cabang pegadaian di Aceh di konversi menjadi 
pegadaian syariah. Kemudian dengan berjalannya waktu Pegadaian 
syariah semakin diminati oleh masyarakat sehingga cabang pegadaian 
syariah hampir ada di seluruh kota Indonesia.  
Pegadaian Syariah membuka cabang di Kota Sidoarjo pada 
tahun 2008 terdiri dari Kantor Cabang yang berada di Pasar Larangan 
dan 4 Kantor unit yang tersebar di Kota Sidoarjo.113 Menurut Lukman 
Hakim salah satu karyawan Pegadaian Syariah Cabang Sidoarjo, 
beliau berpendapat bahwa: 
“Pegadaian Syariah membuka cabang di Sidoarjo karena 
masyarakat Sidoarjo menginginkan pembiayaan berprinsip 
syariah dan pada saat itu hanya ada pegadaian konvensional, 
sehingga di buka pegadaian berbasis syariah. Selain itu 
                                                          
112 Ari Agung Nugraha, “Gambaran Umum Kegiatan Usaha Pegadaian Syariah”, dalam 
http://www.ulgs.tripod.com/aboutme.htm , diakses pada 10 Juli 2017 
113 Alfidnita, et.al., “Peran Pegadaian Syariah Pada Usaha Mikro di Kota Sidoarjo”, (Laporan 
Magang—UIN Sunan Ampel Surabaya, 2016), 7. 

































perusahaan melihat pangsa pasar yang dirasa relative besar 
karena belum banyak lembaga keuangan syariah lainnya, dan 
alasan bagi perusahaan sendiri yaitu memperluas jaringan 
outlet Pegadaian Syariah untuk menambah omset 
perusahaan.”114 
 
Setelah membuka kantor cabang Sidoarjo di Ruko Jenggolo 
Mas, Jl. Sunandar Priyo Sudarmo Blok. A, No. 10, Sidokare, Kec. 
Siadoarjo, Kab. Sidoarjo (tepatnya di samping pasar Larangan 
Sidoarjo). Lokasi tersebut dipilih karena dekat dengan pasar dan 
dirasa strategis hal ini sesuai dengan pangsa pasar Pegadaian Syariah 
adalah golongan menengah kebawah dan kebanyakan dari pedagang-
pedagang, dan ibu rumah tangga. Kemudian lokasi tersebut mudah 
dijangkau dengan segala macam kendaraan.115 
2. Visi dan Misi Pegadaian Syariah Kantor Cabang Sidoarjo 
Pegadaian Syariah secara keseluruhan memiliki visi dan misi 
yang sama, yakni sebagai berikut:116 
Visi: Sebagai solusi bisnis terpadu utama berebasis gadai yang 
selalu menjadi market leader  dan mikro berbasis fidusia 
selalu menjadi yang terbaik untuk masyarakat menengah 
kebawah  
 
                                                          
114 Lukman Hakim (Kasir), Wawancara, Sidoarjo, 23 Juli 2016. 
115 Alfidnita, et al.,  “Peran Pegadaian Syariah..., 8.  
116 M. Jamaluddin Multazam,  “Implementasi Penentuan Biaya Ijarah dalam Sistem Gadai 
Syariah Menurut Prinsip Keadilan Ekonomi Islam..,  34. 


































1) Memberikan pembiayaan yang tercepat, termudah, aman, dan 
selalu memberikan pembinaan terhadap usaha golongan 
menengah kebawah untuk mendorong pertumbuhan ekonomi. 
2) Memastikan pemerataan pelayanan dan infrastruktur yang 
memberikan kemudahan dan kenyamanan di seluruh Pegadaian 
dalam mempersiapkan diri menjadi pemain regional dan tetap 
menjadi pilihan utama masyarakat. 
3) Membantu pemerintah dalam meningkatkan kesejahteraan 
masyarakat golongan menengah kebawah dan melaksanakan 
usaha lain dalam rangka optimalisasi sumber daya perusahaan. 
 
3. Struktur Organisasi, Fungsi dan Tugas Pokok Struktur Organisasi 
1. Struktur Organisasi 
Struktur organisasi adalah suatu susunan dan hubungan 
antara tiap bagian secara posisi yang ada pada perusahaan dalam 





                                                          
117 Wikipedia, “Struktur Organisasi”, dalam http://id.wikipedia.org/wiki/Struktur_Organisasi, 
diakses pada 18 Juli 2017. 

























































Gambar 3.1 struktur organisasi PCS 
Sumber. Pegadaian Syariah Cabang Sidoarjo 
 
2. Tugas Pokok dan Fungsi 
Kantor  cabang  Pegadaian  syariah  Sidoarjo yang 
berlokasi di Sidoarjo ini termasuk dalam klasifikasi Kantor cabang 
kelas III. Seperti halnya kantor cabang lain, kantor  cabang  PT. 
Pegadaian syariah Sidoarjo ini memiliki tugas dan fungsi yang 
telah diatur dalam peraturan direksi PT. Pegadaian No. 
2287/SDM. 200322/2009  tanggal 23 Januari 2009 tentang 
Struktur Organisasi dan Tata Kerja PT. Pegadaian.  Begitu pula 
fungsi dan tugas yang dilaksanakan oleh para pegawai yang akan 
disebutkan berikut:118 
                                                          











































a. Pemimpin Cabang 
Fungsi pimpinan cabang adalah merencanakan, 
mengorganisasikan, menyelenggarakan dan mengendalikan 
kegiatan operasional, administrasi dan keuangan usaha gadai 
dan usaha lain Kantor Cabang serta Unit Pelayanan Cabang 
(UPC).  
b. Manajer Operasional 
Fungsi manajer operasional adalah merencanakan, 
mengkoordinasikan, melaksanakan dan mengawasi penetepan 
harga taksiran, penetapan kelayakan kredit, penetapan besaran 
uang pinjaman, administrasi, keuangan, serta pembuatan 
laporan kegiatan operasional kegiatan operasional usaha gadai 
dan usaha lain pada kantor cabang. 
c. Pengelola UPC 
Fungsi Pengelola UPC adalah Mengkoordinasikan, 
melaksanakan dan mengawasi kegiatan operasional, mengawasi 
administrasi, keuangan, keamanan, ketertiban, dan kebersihan 
serta pembuatan laporan kegiatan UPC.  
d. Penaksir 
Fungsi Penaksir adalah Melaksanakan penaksiran 
terhadap barang jaminan untuk menentukan mutu dan nilai 
barang sesuai dengan ketentuan yang berlaku dalam rangka 

































mewujudkan penetapan taksiran dan uang pinjaman yang wajar 
serta citra baik perusahaan.  
e. Penyimpanan 
Fungsi Penyimpanan adalah mengurus gudang barang 
jaminan emas dan dokumen kredit dengan cara menerima, 
menyimpan, merawat dan mengeluarkan serta 
mengadministrasikan barang jaminan dan dokumen sesuai 
dengan peraturan yang berlaku dalam rangka ketertiban dan 
keamanan serta keutuhan barang jaminan dan dokumen kredit. 
f. Pemegang Gudang 
Fungsi Pemegang Gudang adalah Melakukan 
pemeriksaan, penyimpanan, pemeliharaan dan pengeluaran serta 
pembukuan barang jaminan selain barang kantong sesuai 
dengan peraturan yang berlaku dalam rangka ketertiban dan 
keamanan serta keutuhan barang jaminan.  
g. Kasir 
Fungsi Kasir adalah Melakukan tugas penerimaan, 
penyimpanan dan pembayaran uang sesuai dengan ketentuan 
yang berlaku untuk kelancaran pelaksanaan operasional kantor 
cabang  dan  UPC.  
h. Petugas Fungsional Usaha Lain 

































Fungsi Petugas Fungsional Usaha Lain adalah 
Merencanakan, mengkoordinasikan dan menyelenggarakan 
kegiatan operasional usaha lain yang berada dii kantor cabang.  
i. Petugas Layanan Konsumen 
Fungsi Petugas Layanan Konsumen adalah Memberikan 
informasi dan saran kepada nasabah yang merasa tidak puas 
terhadap segala kegiatan operasional kantor cabang. 
4. Produk-produk Pegadaian Syariah 
Ada beberapa produk yang dihasilkan pegadaian syariah, 
diantaranya: 
a. Rahn (Gadai) 
Rahn merupakan produk Pegadaian Syariah yang 
memberikan skim pinjaman dengan syarat penahanan agunan 
bisa berupa emas, perhiasan, berlian, elektronik dan kendaraan 
bermotor. 
b. ARRUM (Ar-Rahn Untuk Usaha Mikro) 
Sama seperti produk rahn, produk ARRUM ini merupakan 
pinjaman khusus yang diberikan kepada pengusaha mikro dan UKM 
dengan menjaminkan BPKB motor dan mobil, dengan kata lain barang 
bergerak. Rahin  dibebankan biaya penyimpanan, perawatan, dan 

































sejumlah proses kegiatan penyimpanan lainnya, dengan jumlah yan 
telah disepakati antara Pegadaian Syariah dengan rahin. 119 
c. Amanah 
Pembiayaan amanah merupakan pembiayaan yang 
berprinsip syariah kepada karyawan tetap maupun pengusaha 
mikro, untuk memiliki motor atau mobil dengan angsuran. 
d. Tabungan Emas 
Tabungan emas adalah layanan pembelian dan penjualan 
emas dengan fasilitas titipan dengan harga terjangkau. Layanan 
ini memberikan kemudahan kepada masyarakat untuk 
berinvestasi emas. 
e. ARRUM Haji 
Layanan ini memberikan kemudahan nasabah untuk 
melakukan pembiayaan haji sekaligus pendaftaraanya. Dengan 
persyaratan : 
1) Jaminan emas minimal Rp. 7 Juta plus bukti SA BPIH SPPH 
dan buku tabungan haji 
2) Uang pinjaman Rp. 25 Juta dalam bentuk tabungan haji. 
3) Fotocopy KTP. 
 
 
                                                          
119 Kembar.Pro, “Pengertian dan Produk Pegadaian Syariah Yang Wajib Anda Cermati”, dalam 
http://www.kembar.pro/2016/01/pengertian-produk-pegadaian-syariah-yang-wajib-anda-
cermati.html, diakses pada 24 Juli 2017 

































f. MPO (Multi Pembayaran Online) 
Layanan ini memberi kemudahan bagi nasabah untuk 
melakukan pembayaran berbagai tagihan listrik, telepon/pulsa 
ponsel, air minum, pembelian tiket kereta api, dan lain sebagainya 
secara online. 
B. Aplikasi Marketing Mix di Pegadaian Syariah Cabang Sidoarjo  
Marketing mix  merupakan variabel-variabel dalam strategi 
pemasaran  yang digunakan perusahaan untuk menghasilkan tanggapan 
yang diinginkan dalam pasar sasaran yang dituju oleh lembaga keuangan 
syariah yang memiliki bisnis gadai syariah.120 Namun tidak semua 
lembaga gadai syariah yang  menerapkan marketing mix sama antara satu 
lembaga dengan lembaga lainnya, seperti halnya pada Pegadaian Syariah. 
Pegadaian Syariah Kantor Cabang Sidoarjo merupakan lembaga 
keuangan syariah yang memiliki produk gadai berbasis syariah dan 
memiliki pangsa sasaran masyarakat menengah kebawah dan pengusaha 
mikro. Dalam memberikan pelayanan pada nasabah Pegadaian syariah 
menerapkan marketing mix 7P+1S sebagai berikut: 
 
 
                                                          
120 M, “Pengertian Marketing Mix 4P Definisi Bauran Pemasaran Menurut Para Ahli”, dalam 
http://www.landasanteori.com/2015/07/pengertian-marketing-mix-definisi.html, diakses pada 25 
Juli 2017 

































1. Produk (Product) 
Rahn  merupakan salah satu produk unggulan dari Pegadaian 
Syariah yang biasanya berupa gadai emas.121 Adapun produk rahn 
diminati oleh nasabah karena produk tersebut sangat fleksibel, 
prosedur pembiayaan sangat cepat hanya butuh 15 menit untuk 
pencairan dana, pembiayaan marhun bih dari Rp. 50.000 hingga Rp. 
500.000.000. Hal ini terlihat dari wawancara, 
“Kelebihan produk rahn yaitu fleksibel, barang gadai dapat 
diambil sewaktu-waktu, digadaikan sewaktu-waktu, dan 
diperpanjang. Proses pinjaman tidak harus membuka 
rekening.”122 
Untuk mengajukan pembiayaan rahn ada beberapa syarat dan 
prosedur yang harus dilengkapi oleh nasabah, seperti berikut:123  
a. Fotocopy Kartu Tanda Penduduk atau kartu identitas lainnya. 
b. Membawa barang jaminan. 
c. Untuk kendaraan bermotor membawa STNK dan BPKB asli. 
Sehingga hal tersebut dirasa cukup fleksibel untuk nasabah 
melakukan pembiayaan Rahn. Menurut Nana Kurnia sebagai nasabah 
produk rahn: 
 “Saya memilih produk gadai di Pegadaian syariah karena 
menurut saya produk ini tidak menggunakan riba atau bunga 
melainkan biaya ujrah, dan menurut saya dibandingkan di 
pegadaian konvensional biaya ujrah atau pembayaran biaya 
                                                          
121 Pegadaian Syariah, Promotion Guideline (Jakarta Selatan: Madanesia), 7. 
122 Dhiyan Andri (Kasir), Wawancara, Sidoarjo, 22 September 2017 
123 Pegadaian Syariah, Promotion Guideline..., 17. 

































golongan barang jaminan lebih murah di Pegadaian Syariah 
daripada bunga yang ditetapkan Pegadaian Syariah.”124 
Dari pendapat tersebut, maka penulis menyimpulkan bahwa 
Pegadaian Syariah kantor cabang Sidoarjo telah memberikan 
kemudahan kepada nasabah untuk memberikan pembiayaan rahn 
tanpa menggunakan riba akan tetapi menggunakan biaya ujrah  (sewa 
tempat) dimana dihitung menurut golongan barang jaminan 
(marhun). Selain itu Pegadaian syariah selalu berinovasi dalam 
mengembangkan produk gadai seperti membuat pembayaran non 
tunai, seperti yang disampaikan Bapak Cahyo Widodo selaku 
Pimpinan Cabang Sidoarjo: 
“Saat ini PT. Pegadaian mulai mengembangkan pencairan dan 
pembayaran melalui rekening bank sehingga nasabah tidak 
perlu untuk repot-repot datang ke Pegadaian syariah.”125 
Dari penjelasan diatas penulis menyimpulkan bahwa 
Pegadaian syariah dari waktu ke waktu selalu melakukan inovasi 
berupa kemudahan bertransaksi bagi nasabah rahn tidak hanya 
melakukan transaksi tunai melainkan non tunai hal ini juga di 
pengaruhi oleh semakin berkembangnya teknologi yang ada. PT. 
Pegadaian bekerja sama dengan 3 Bank yakni BRI, BNI dan Bank 
Mandiri, dan tetap membuka kerjasama dengan bank lainnya dimasa 
                                                          
124 Nana Kurnia (Rahin), Wawancara, Sidoarjo, 22 September 2017 
125 Cahyo Widodo (Pimpinan Cabang Pegadaian Syariah Sidoarjo), Wawancara, Sidoarjo, 22 
September 2017. 

































mendatang.126 Hal tersebut dilakukan guna mengefisiensikan waktu 
nasabah saat bertransaksi di Pegadaian Syariah. 
2. Tempat (Place)\ 
Tempat usaha merupakan hal yang paling dominan ditentukan 
oleh pelaku usaha untuk memilih pangsa pasar agar tercapainya 
tujuan usaha. Pegadaian syariah dalam memilih tempat usaha 
dilakukan dengan mengukur pangsa pasar yang dituju yaitu 
masyarakat menengah kebawah dan pengusaha mikro. Hal ini sesuai 
dengan hasil wawancara sebagai berikut: 
“Pegadaian syariah itu didirikan di sentra-sentra ekonomi 
yang dilihat strategis dekat dengan pasar, dekat dengan 
perumahan warga, dekat dengan jalan raya yang biasa dilalui 
kendaraan sehingga nasabah tidak terlalu susah untuk mencari 
kantor Pegadaian syariah.”127 
Hal tersebut sesuai dengan dengan letak Pegadaian syariah 
Cabang Sidoarjo yang terletak di sebelah pasar Larangan Sidoarjo 
dan Perumahan warga. Selain itu dekat dengan terminal bus dan letak 
Kantor Cabang Unit yang sama strategisnya sehingga memudahkan 
nasabah dan calon nasabah untuk bertransaksi gadai dikantor 
Pegadaian Syariah terdekat. 
 
                                                          
126 Basuki Tri Andayani, et.al., Pegadaian (Strategi di Era Kompetisi), Ed. 171 (Jakarta: 
Sekertariat Perusahaan PT. Pegadaian, 2016), 26.   
127 Cahyo Widodo (Pimpinan Cabang Pegadaian Syariah Sidoarjo), Wawancara, Sidoarjo, 22 
September 2017. 

































3. Harga (Price) 
Kebijakan penentuan harga merupakan faktor utama 
pemilihan konsumen terhadap suatu produk jasa dan keputusan kritis 
yang menunjang sebuah keberhasilan perusahaan untuk memperoleh 
profit. Pegadaian syariah dalam memperoleh profit harus 
memperhatikan peraturan-peraturan Dewan Pengawas Syariah (DPS) 
yang sesuai dengan syariat Islam. Selain tidak mengandung unsur riba 
Pegadaian syariah memperoleh profitabilitas usaha dari biaya Ujrah 
yang di kenakan kepada nasabah setiap melakukan transaksi gadai. 
Menurut Tri Wulandari S.E perhitungan biaya ujrah sebagai berikut: 
“Terhitung mulai tanggal 25 September 2017, tarif biaya 
administrasi di tiadakan dan biaya pemeliharaan jaminan atas 
akad Rahn  (gadai syariah) berjangka 4 bulan, terhitung 
menurut taksiran marhun bih”128 
Hal tersebut sesuai dengan Peraturan Direksi Nomor 92/DIR 
I/2017, tanggal 20 September 2017. Perhitungan ujrah sebagai 
berikut: 
Table 3.1 
Tarif Marhun Bih Pegadaian Syariah 




per 10 hari 
A 50.000 s.d 500.000 Rp 0 (nol) 0,45xtaksiran* 
B1 510.000 s.d 1.000.000 Rp 0 (nol) 0,86xtaksiran 
                                                          
128 Tri  Wulandari (Penaksir Cabang Unit Jati Sidoarjo), Wawancara, Sidoarjo, 12 Oktober 2017. 

































B2 1.010.000 s.d 2.500.000 Rp 0 (nol) 0,86xtaksiran 
B3 2.510.000 s.d 5.000.000 Rp 0 (nol) 0,86xtaksiran 
C1 5.110.000 s.d 10.000.000 Rp 0 (nol) 0,86xtaksiran 
C2 10.110.000 s.d 15.000.000 Rp 0 (nol) 0,86xtaksiran 
C3 15.110.000 s.d 20.000.000 Rp 0 (nol) 0,86xtaksiran 
D 20.000.000           keatas Rp 0 (nol) 0,76xtaksiran 
*) taksiran adalah nilai barang jaminan (marhun) sesuai standard nilai 
yang ditetapkan Pegadaaian dan hasil taksiran petugas penaksir 
Dengan adanya penghapusan biaya Administrasi hal tersebut 
tentu saja menguntungkan bagi pihak nasabah (rahin), seperti yang 
disampaikan Ibu S. Muflichati: 
“Tarif ujrah yang dikenakan pihak Pegadaian syariah tidak 
terlalu memberatkan dibandingkan dengan bunga yang ada 
dikonvensional apalagi sekarang sudah tidak ada biaya 
administrasi yang dibebankan kepada nasabah sehingga saya 
bias lebih hemat.”129 
Sehingga peneliti menyimpulkan dengan penghapusan biaya 
Administrasi hal tesebut juga membantu nasabah untuk dapat lebih 
menghemat biaya yang dikenakan pihak Pegadaian syariah. 
4. Orang (People) 
Bauran orang merupakan variabel marketing mix yang 
terpenting untuk disiapkan sebuah perusahaan dalam membangun 
mutu dan budaya perusahaan. Orang yang berkaitan dengan Sumber 
Daya Manusia (SDM), menurut hasil wawancara dengan Bapak 
                                                          
129 S. Muflichati, Wawancara, Sidoarjo, 12 Oktober 2017  

































Cahyo Widodo selaku Pimpinan Cabang Pegadaian syariah Sidoarjo, 
Pemilihan SDM dilakukan langsung dengan menggunakan beberapa 
test yang diselenggarakan PT. Pegadaian (Persero), 
“Karyawan disini dipilih dengan menjalani beberapa test yang 
diselenggarakan PT. Pegadaian (Persero) selanjutnya 
ditempatkan disini. Setelah bekerja Perusahaan melakukan 
pengembangan ilmu ekonomi syariah kepada pegawai dengan 
mengadakan seminar-seminar untuk memberikan wawasan 
kepada karyawan.”130 
Dari penjelasan diatas dapat disimpulkan bahwa pencarian 
karyawan dan pengembangan mutu SDM dilakukan oleh pihak pusat 
yaitu PT. Pegadaian (Persero) yang selanjutnya ditempatkan di 
Pegadaian syariah Kantor Cabang Sidoarjo. Dengan adanya karyawan 
yang berintegritas dan bermutu bertujuan untuk menarik nasabah 
hingga terjadinya loyalitas antara karyawan dan nasabah. 
5. Fasilitas Fisik (Physical Evidance) 
Fasilitas fisik merupakan lingkungan fisik yang telah disiapkan 
penyedia jasa atau perusahaan untuk memberikan kenyamanan bagi 
pelanggan atau nasabah. Selain itu lingkungan fisik juga berpengaruh 
dengan kinerja karyawan karena dapat mempengaruhi pelaksanaan 
kerja secara optimal. Menurut Bapak Jaya selaku karyawan 
Pegadaian syariah Unit Jati Sidoarjo: 
“Fasilitas fisik yang diberikan pihak Pegadaian Syariah 
kepada nasabah dan karyawan sudah semakin baik, selalu 
                                                          
130 Cahyo Widodo (Pimpinan Cabang Pegadaian Syariah Sidoarjo), Wawancara, Sidoarjo, 22 
September 2017. 

































berkembang dengan pemberian sarana prasarana baru seperti 
adanya TV Pintar, mesin pemanggil antrian, etalase lelang 
emas, dsb. Hal tersebut diberikan untuk kenyaman nasabah 
dan untuk mengefisiensikan waktu kerja karyawan.”131 
Dari wawancara diatas peneliti menyimpulkan bahwa pihak 
Pegadaian syariah selalu memberikan sarana-prasarana terbaru untuk 
memberikan kenyamanan kepada nasabah dan mengoptimalkan 
kinerja karyawan. Kenyamanan dalam kantor akan menimbulkan 
nasabah betah didalam ruangan sehingga staff mampu untuk menarik 
nasabah dengan cara memasarkan produk-produk lain yang ada di 
Pegadaian Syariah Kantor Cabang Sidoarjo. 
6. Promosi (Promotion) 
Ada beberapa kegiatan yang dilakukan pihak Pegadaian 
syariah Cabang Sidoarjo, hal tersebut dilakukan guna 
memperkenalkan perusahaan dan produk yang dimiliki Pegadaian 
syariah terhadap calon nasabah. Menurut Bapak Azfin. P promosi 
yang dilakukan Pegadaian syariah sebagai berikut: 
“Promosi yang dilakukan Pegadaian Syariah ada banyak sekali 
dari periklanan di televisi, radio, surat kabar, majalah. Selain 
itu juga diiklankan dari spanduk-spanduk dan plamflet dijalan 
yang biasa dilihat masyarakat umum. Pembagian brosur 
tentang berbagai macam produk yang mudah dipahami 
masyarakat awam dan disebarkan di pasar-pasar setiap hari 
sabtu pagi. Ada pula dari promosi berupa pemberian hadiah 
terhadap nasabah setia Pegadaian syariah, dan melakukan 
                                                          
131 Muhammad Jaya (Petugas Keamanan), Wawancara, Sidoarjo, 22 September 2017 

































pameran-pameran lelang emas di beberapa cabang Pegadaian 
konvensional dan syariah.”132 
Dari wawancara diatas penulis menyimpulkan bahwa bauran 
promosi yang dilakukan pihak Pegadaian syariah kantor cabang 
Sidoarjo meliputi : 
a. Periklanan di media seperti televisi, radio, koran atau majalah, 
spanduk dan pamflet. 
b. Program promosi di pasar-pasar dan tempat umum lainnya seperti 
pembagian brosur. 
c. Pemberian hadiah pada nasabah setia Pegadaian syariah. 
d. Melakukan pameran lelang emas di cabang Pegadaian 
konvensional dan Pegadaian syariah. 
7. Proses (Procces) 
Proses semua aktivitas yang dilakukan pihak Pegadaian untuk 
melayani nasabah dalam transaksi pembiayaan gadai (rahn). Pada 
umumnya terdiri atas prosedur dan mekanisme yang diberikan pihak 
Pegadaian syariah terhadap nasabah (rahin). Menurut bapak Lukman 
Hakim:  
“Dalam proses pencairan rahn, nasabah hanya memerlukan 
waktu paling lama 15 menit. Dari menulis formulir lalu 
menyerahkan KTP, formulir dan barang gadai kepada 
penaksir. Selanjutnya penaksir memberi kisaran harga barang 
gadai dan menanyakan kepada nasabah jumlah pembiayaan 
yang akan dipakai. Setelah kesepakatan diterima keduabelah 
                                                          
132 Azfin P (Penaksir), Wawancara, Sidoarjo, 22 September 2017.  

































pihak maka tugas kasir memberikan uang hasil taksiran dan 
SBR (Surat Bukti Rahn).”133 
Dari wawancara diatas penulis menyimpulkan bahwa proses 
pencairan pembiayan rahn sangat cepat guna memberikan kemudahan 
bagi nasabah dalam mencairkan dana. 
8. Layanan (Service) 
Pelayanan merupakan faktor yang sangat penting dan harus 
ditinjau oleh perusahaan untuk terus dikembangkan demi 
keberlangsungan bisnis sebuah perusahaan. Pelayanan pada PT. 
Pegadaian (Persero) di tahun 2017 terus melakukan perbaikan, hal ini 
dilakukan guna meningkatkan kecepatan dan kemudahan bertransaksi 
bagi nasabah dengan cara membangun jaringan kantor baru. Tidak 
hanya itu pelayanan juga mencakup hal lain di luar itu. Seperti 
peralatan kantor yang lengkap, suasana kantor yang nyaman sehingga 
nasabah betah berlama-lama di dalam kantor, hal tersebut dapat 
membuka kesempatan bagi karyawan untuk menawarkan produk dan 
layanan yang lain seperti layanan multi payment, galeri 24 dan 




                                                          
133 Lukman Hakim (Kasir Unit Sukodono), Wawancara, Sidoarjo, 22 Sepetember 2017. 
134 Basuki Tri Andayani, et.al., Pegadaian (Saatnya Koordinasi Internal Jadi Ujung Tombak), Ed. 
177 (Jakarta: Sekertariat Perusahaan PT. Pegadaian, 2017), 12.   

































C. Strategi  Marketing Mix  dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Rahn di 
Pegadaian Syariah Cabang Sidoarjo  
Strategi merupakan upaya yang dilakukan Pegadaian Syariah 
untuk melakukan tindakan pemasaran dengan tujuan untuk mencapai 
target yang ditentukan perusahaan. Dalam menyusun strategi 
meningkatkan jumlah nasabah ada beberapa hal yang dilakukan, seperti 
yang disampaikan Bapak Cahyo Widodo saat wawancara sebagai berikut: 
“Dalam meningkatkan jumlah nasabah Pegadaian Syariah selalu 
memberikan pelayanan yang maksimal kepada calon nasabah 
hingga menjadi nasabah dan nasabah lama, berinovasi dari fasilitas 
yang diberikan, produk hingga layanan yang akan diberikan 
kepada nasabah, berusaha mempertahankan nasabah yang lama 
dan terus mencari nasabah baru dengan cara promosi diberbagai 
media dan tempat umum.” 
Untuk menjamin strategi tersebut berhasil Pegadaian Syariah yang 
basicnya tidak memiliki manajer pemasaran mengarahkan semua 
karyawan untuk melakukan strategi tersebut. Pengarahan dilakukan 
dengan adanya briefing pagi, melakukan penjualan diluar kantor cabang, 
dan adanya seminar untuk para karyawan. Selain dari penjelasan 
narasumber diatas Pegadaian syariah juga menerapkan strategi marketing 
mix.  
Penerapan Marketing mix merupakan upaya yang dilakukan 
perusahaan untuk memenangkan pasar sasaran. Marketing mix yang 
diterapkan Pegadaian Syariah Kantor Cabang Sidoarjo untuk 
menawarkan dan memasarkan produk rahn  agar menghasilkan tanggapan 
yang diinginkan yaitu berupa perbaikan produk rahn dan ketentuan biaya 

































ujrah, memperbanyak promosi kepada nasabah lama dan calon nasabah, 
berinovasi mengenai penataan fasilitas fisik, layanan, mempercepat 
proses transaksi dan penentuan tempat yang strategis.  
Marketing mix tersebut dilakukan Pegadaian Syariah dirasa 
mampu meningkatkan jumlah nasabah produk rahn hal tersebut sesuai 
dengan hasil wawancara Bapak Cahyo Widodo sebagai Pimpinan Cabang 
Pegadaian syariah Sidoarjo dimana jumlah nasabah rahn sebanyak 85% 
dan sisanya adalah nasabah non rahn seperti hasil wawancara yang 
disampaikan beliau sebagai berikut: 
“Jadi komponen marketing mix yang anda jabarkan sudah 
diterapkan di Pegadaian syariah cabang Sidoarjo sehingga setiap 
tahunnya terjadi peningkatan dan untuk nasabah rahn sendiri 
dalam prosentase sebanyak 85% dan sisanya adalah nasabah 
produk lain.”135 
Berikut merupakan tabel peningkatkan jumlah nasabah di 
Pegadaian syariah Kantor Cabang Sidoarjo dari tahun 2015-2016:136 
Table 3.2 
Jumlah Nasabah Pegadaian Syariah Kantor Cabang Sidoarjo 
Tahun Jumlah Nasabah 
2015 2.654 orang 
2016 3.433 orang 
        Sumber: Managemen Sistem Informasi PT. Pegadaian (Persero) 
 
                                                          
135 Cahyo Widodo (Pimpinan Cabang Pegadaian syariah Sidoarjo), Wawancara, Sidoarjo, 22 
September 2017. 
136 PT. Pegadaian (Persero), Management Informasi Sistem, dalam www.MIS_Pegadaian.php, 
diakses pada 22 September 2017  

































Table diatas merupakan jumlah keseluruhan nasabah produk gadai 
dan non gadai pada tahun 2015 sebanyak 2.654 nasabah, dan tahun 2016 
sebanyak 3433 nasabah.  
Peningkatan jumlah nasabah selalu identik dengan kepuasan 
konsumen untuk membeli atau mengkonsumsi produk pada sebuah 
perusahaan. Kepuasan konsumen akan menjadi sarana untuk mendapatkan 
hasil yang diinginkan oleh perusahaan, seperti meningkatan jumlah 
nasabah pada Pegadaian Syariah yang didasari oleh kepuasan konsumen 
untuk memilih produk rahn. Berikut ini adalah beberapa pendapat 
nasabah Pegadaian syariah yang ditemui peneliti. Seperti yang diungkap 
Ibu Nurul Aini salah satu nasabah Pegadaian syariah sebagai berikut: 
“Alasan beliau memilih transaksi rahn di Pegadaian syariah adalah 
produk gadai disini tidak menggunakan sistem riba dan bebas dari 
biaya administrasi sehingga menurut saya biaya yang saya 
keluarkan lebih hemat dan tempat nya tidak jauh dari rumah 
saya.”137 
Dari penjelasan narasumber diatas, beliau menyebutkan bahwa 
komponen marketing mix yang berperan dalam member kepuasan pada 
nasabah adalah produk, harga dan tempat. Selain pendapat dari Ibu Nurul 
ada pula pendapat dari Bapak Fathoni yang menyebutkan ada 3 
komponen yang mempengaruhi beliau nyaman saat bertransaksi yakni 
layanan, orang dan proses, beliau juga nasabah setia Pegadaian syariah 
dan menyatakan bahwa: 
                                                          
137 Nurul Aini (Nasabah), Wawancara, Sidoarjo, 5 Desember 2017. 

































“Saya sudah hampir 3 tahun melakukan pembiayaan gadai disini, 
disamping pelayanan yang ramah dan memakai sistem 
kekeluargaan antara nasabah dan karyawan. Selain itu waktu saya 
lebih efisien saat bertransaksi di Pegadaian syariah.”138  
Dari hasil wawancara diatas, diketahui dari delapan komponen 
marketing mix telah berhasil memberikan dampak kepuasan konsumen 
yang berarti mampu meningkatkan jumlah nasabah setiap tahunnya dan 
terbukti sesuai dengan diagram dibawah ini:  
Gambar 3.2, Diagram Jumlah Nasabah Rahn dan Non Rahn. 
Dari penjelasan diagram diatas jumlah nasabah rahn tahun 2015 
sebanyak 2255 dan nasabah produk non rahn sebanyak 399. Sedangkan 
pada tahun 2016 jumlah nasabah rahn  sebanyak 2918 dan nasabah non 
rahn sebanyak 514. Sehingga pada setiap tahunnya Pegadaian syariah 
Sidoarjo mengalami peningkatan jumlah nasabah karena menerapkan 
marketing mix 7P’S.        
 
                                                          















































ANALISIS MARKETING MIX  DALAM MENINGKATKAN JUMLAH 
NASABAH RAHN DI PEGADAIAN SYARIAH KANTOR CABANG 
SIDOARJO  
 
Saat ini dengan berkembangan jaman, dalam mencapai sebuah tujuan 
perusahaan dan menjaga keberlangsungan usahanya serta memasarkan produk 
jasa kepada nasabah diperlukan adanya strategi bisnis. Sehingga perusahaan 
harus memiliki strategi-strategi pemasaran yang jitu untuk menunjang 
keberhasilan dalam memasarkan produknya. Dalam membuat strategi pemasaran 
maka perusahaan harus menerapakan teori marketing mix. 
Marketing mix merupakan variabel terkendali yang bisa digabungkan 
untuk mencapai tujuan yang diharapkan dari pasar sasaran.139 Marketing mix 
yang diterapkan oleh perusahaan satu dengan perusahaan lainnya berbeda-beda 
tergantung perusahaan tersebut bergerak dibidang jasa atau produk. Hal tersebut 
diimplementasikan untuk mencapai terget pasar. 
A. Implementasi Marketing Mix di Pegadaian Syariah Kantor Cabang Sidoarjo 
Penerapan marketing mix yang dilakukan oleh Pegadaian Syariah Kantor 
Cabang Sidoarjo dari teori yang ada di bab II dan hasil penelitian bab III 
diketahui sebagai berikut:  
 
                                                          
139 Mellynda Dewi Imansari, “Analisis Strategi Pemasaran Perumahan Syariah Ditinjau dari Segi 
Marketing mix (7P’S) di D’Ahsana Property Pusat Malang” (Skripsi—Sunan Ampel Surabaya, 
2016), 39. 

































1. Produk/Jasa (Product) 
Produk merupakan barang atau jasa yang ditawarkan ke pasar 
untuk di konsumsi dan memiliki kemasan, warna, mutu dan merek. 
Produk yang dihasilkan oleh Pegadaian syariah adalah produk jasa yang 
bergerak dibidang pembiayaan syariah. Salah satu produk pembiayaan 
yang diteliti oleh peneliti adalah produk rahn, rahn merupakan menahan 
salah satu harta milik peminjam sebagai jaminan atas pinjaman yang 
diterimanya.140 Pada teori pemasaran, produk atau jasa yang dihasilkan 
haruslah berkualitas dan selalu melakukan perluasan lini (lini extension) 
untuk mencegah pesaing masuk dan memberikan kepuasan yang lebih 
bagi konsumen.141 
Antara teori dan hasil penelitian yang diperoleh penulis produk 
rahn yang ada di Pegadaian Syariah Kantor Cabang Sidoarjo memiliki 
kesamaan dalam menghasilkan kualitas produk dan perluasan lini produk 
yaitu dengan memberikan kemudahan bagi nasabah saat melakukan 
pembiayaan rahn yang hanya membutuhan waktu 15 menit dalam 
pencairannya dan syarat yang tidak memberatkan dengan hanya 
membawa KTP atau kartu identitas lainnya, dan barang jaminan. Selain 
                                                          
140 Nadhirotul Ulbab, “Strategi Pemasaran Produk-Produk Gadai Syariah dalam Meningkatkan 
Jumlah Nasabah: Studi Kasus di Pegadaian Syariah Cabang Majapahit Semarang”, (Skripsi—
UIN  Walisongo Semarang, 2016), 42. 
141 Jenu Widjaja Tandjung, Marketing Management Pendekatan pada Nilai-Nilai Pelanggan, Ed. 2 
(Malang: Bayumedia, 2004), 77. 
 

































itu Pegadaian Syariah melakukan perluasan lini dengan mengembangkan 
produk gadai seperti membuat pembayaran non tunai dari rekening bank.  
2. Harga (Price) 
Harga merupakan ukuran jumlah penentu bagi konsumen dalam 
menentukan pilihannya saat membeli suatu barang atau jasa. Harga dalam 
Pegadaian Syariah Kantor Cabang Sidoarjo diperoleh dari akad rahn 
berupa ujrah (biaya sewa) yang didapat dari nasabah yang menjaminkan 
barang yang digadaikan sebagai biaya pemeliharaan atas barang gadai. 
Sebagai lembaga keuangan syariah, Pegadaian syariah tidak memakai 
system riba dan biaya administrasi yang memberatkan rahin.  
Antara teori yang telah dijabarkan pada bab II dan hasil penelitian 
pada bab III, penulis menganalisis bahwa dalam menetapkan harga atau 
biaya ijarah telah menjauhi segala sesuatu yang batil. Hal tersebut sesuai 
ketetapan dalam al-qur’an dan telah dijelaskan pada hasil wawancara 
yang menyatakan bahwa biaya administrasi ditiadakan mulai tanggal 25 
September 2017 dikarenakan hal tersebut memberatkan nasabah dan tidak 
sesuai syariat islam. 
3. Promosi (Promotion) 
promosi merupakan usaha perusahaan untuk mempengaruhi 
calon pembeli dengan cara merayu (persuasive communication) calon 
pembeli, melalui pemakaian segala unsur acuan pemasaran. Ada 

































beberapa unsur promosi yang dilakukan oleh pihak Pegadaian syariah 
Kantor Cabang Sidoarjo, diantaranya:142 
a. Advertising (Periklanan) 
Iklan diartikan sebagai unsure promosi yang dilakukan 
dalam bentuk tayangan, gambar, kata-kata yang tertuang dalam 
bentuk brosur, spanduk, baliho, Koran, majalah, televisi, dan lain-
lain. Dari hasil penelitian ada kegiatan Pegadaian syariah Kantor 
Cabang Sidoarjo dalam melakukan peiklanan berupa sebar brosur 
yang dilakukan saat transaksi, dan setiap hari sabtu pukul 06.00 
WIB sebelum dibukanya oulet Pegadaian maka pegawai 
menyebarkan brosur dipasar-pasar terdekat. Pemasangan spanduk-
spanduk dan plamflet dijalan raya yang bisa dilihat masyarakat 
umum, dan penyiaran promosi melalui televise, radio, dan surat 
kabar. 
b. Personal Selling (Penjualan Personal) 
Penjualan personal merupakan sarana penyampaian pesan-
pesan promosi secara lisan melalui tenaga penjual untuk 
mempengaruhi calon konsumen dengan tujuan membeli produk 
perusahaan. Hal tersebut sesuai dengan yang dilakukan Pegadaian 
syariah Kantor Cabang Sidoarjo, selain menyebarkan brosur 
dipasar-pasar tenaga penjual juga membuka stand kecil untuk 
                                                          
142 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada), 39. 

































memberikan informasi mengenai produk-produk apa saja, dan 
kelebihan yang dimiliki pihak pegadaian syariah kepada calon 
nasabah baru. 
c. Salles Promotion (Promosi Penjualan)  
Promosi penjualan merupakan kegiatan perusahaan untuk 
meningkatkan penjualan secara langsung dengan pemberian 
potongan harga, hadiah baik langsung maupun tidak langsung. 
Pegadaian syariah Kantor Cabang Sidoarjo nemerapkan promosi 
penjualan dengan memberikan hadiah setiap akhir periode kepada 
nasabah setia Pegadaian syariah. Hadiah tersebut berupa sepeda 
motor, umroh, botol minuman, topi, dan lain-lain. Selain itu dalam 
meingkatkan penjualan langsung diadakan pameran lelang emas 
yang diselenggarakan di kantor cabang syariah dan konvensional. 
4. Tempat (Place) 
Tempat merupakan alat atau saluran yang digunakan untuk 
mengantarkan produk atau jasa dalam melayani pasar sasaran. Selain 
itu tempat merupakan alat perusahaan dalam memberikan pelayanan 
serta fasilitas kepada nasabah sehingga dapat menjadi wadah 
melakukan transaksi. 

































Dalam mempermudah menyediakan wadah bertransaksi 
Pegadaian syariah memperhatikan faktor pemilihan tempat yaitu:143 
a. Akses: dalam pemilihan lokasi oulet Pegadaian syariah Cabang 
Sidoarjo mudah di jangkau dan dilalui transportasi umum karena 
berdekatan dengan terminal, pasar larangan Sidoarjo, dan berada 
dipinggir jalan raya. 
b. Visibilitas: lokasi oulet Pegadaian syariah sendiri berada di 
deretan ruko yang dapat dilihat dengan jelas dari adanya papan 
nama Pegadaian syariah dan banner-banner yang terpasang 
didepan oulet. 
c. Lalu Lintas (traffic): jalan yang dilalui outlet Pegadaian syariah 
Cabang Sidoarjo tidaklah rumit karena hanya dilalui satu arah dan 
mudah dilihat saat orang melewatinya. 
d. Pegadaian syariah Cabang Sidoarjo juga memiliki tempat parkie 
yang luas. 
e. Ekspansi: Pegadaian syariah Cabang Sidoarjo memiliki kantor 
yang bertingkat sehingga cukup luas untuk dilakukan perluasan 
usaha dikemudian hari. 
f. Lingkungan: pemilihan lingkungan berada disekitar terminal, pom 
bensin, pasar, perumahan penduduk, dan perkantoran hal tersebut 
                                                          
143 Galuh Yuliana Dewi, “Pengaruh Promosi, Lokasi, dan Prosedur Pencairan Pinjaman Terhadap 
Minat Nasabah Memilih Produk Gadai (Rahn) di PT. Pegadaian (Persero) Cabang Syariah 
Blauran Surabaya”(Skripsi—UIN Sunan Ampel Surabaya, 2017), 34. 
 

































dikarenakan Pegadaian syariah membidik pangsa pasar 
masyarakat menengah kebawah dan pengusaha mikro yang 
membutuhkan pembiayaan gadai. 
5. Orang  (People) 
Orang atau disebut dengan Sumber Daya Manusia (SDM) 
merupakan penyedia jasa yang mempengaruhi kualitas jasa yang 
diberikan kepada konsumen. Pegadaian syariah menerapkan strategi 
untuk mencari SDM agar dapat membantu untuk mencapai tujuan 
perusahaan dengan mempertimbangkan hal sebagai berikut: 
a. Merekrut orang yang tepat untuk bersaing dari hasil penelitian 
dalam perekrutan karyawan Pegadaian syariah dilakukan dengan 
melakukan beberapa test untuk memilih orang yang tepat dan 
dapat bersaing didunia kerja. Test tersebut diselenggarakan 
Kanwil PT. Pegadaian (Persero) atau pusat.  
b. Memberdayakan karyawan dengan memberikan ilmu atau 
wawasan seputar perusahaan dengan adanya seminar-seminar 
untuk para karyawan Pegadaian syariah Cabang Sidoarjo 
c. Memotivasi dan memberikan semangat bagi karyawan, Pegadaian 
syariah Cabang Sidoarjo membuat nuansa kantor seperti rumah 
sehingga system kekeluargaannya sangat erat hal ini memotivasi 
karyawan untuk semangat dalam bekerja selain itu, pemberian 

































imbalan berupa gaji dan bonus juga dinilai ampuh untuk 
memberikan semangat bekerja bagi karyawan. 
6. Proses (Procces) 
Proses merupakan gabungan dari semua kativitas dalam 
menyediakan jasa kepada konsumen. Proses terdiri dari prosedur dan 
mekanisme yang diberikan oleh Pegadaian syariah Cabang Sidoarjo. 
Adapun prosedur dan mekanisme yang dimaksud adalah saat 
pencairan produk gadai. Dari hasil penelitian diketahui bahwa 
prosedur pencairan produk gadai (rahn) sebagai berikut: 
a. Membawa fotocopy KTP atau kartu identitas lainnya 
b. Membawa barang yang akan digadaikan dapat berupa emas, 
elektronik, sepeda atau barang bernilai tinggi. 
Sedangkan mekanisme pencairan gadai hanya memerlukan 
waktu paling lama 15 menit, nasabah cukup datang ke outlet 
pegadaian syariah dengan membawa syarat yang telah ditentukan, 
kemudian nasabah mengambil nomor antrian dan mengisi formulir 
pengajuan rahn, selanjutnya setelah nomor antrian dipanggil oleh 
mesin antri nasabah datang ke loket penaksir dan memberikan 
formulir rahn, KTP dan barang jaminan. Setelah itu penaksir 
memberikan kisaran harga untuk barang jaminan setelah antara 
keduabelah pihak sepakat maka tugas kasir memberikan uang hasil 
taksiran dan SBR (Surat Bukti Rahn).  

































7. Fasilitas fisik (Avidance Physical ) 
Fasilitas fisik merupakan suatu hal yang secara nyata turut 
mempengaruhi keputusan konsumen untuk menggunakan produk jasa 
yang ditawarkan. Unsur-unsur fasilitas fisik yang diterapkan pihak 
Pegadaian Syariah diantaranya bangunan kantor, peralatan kantor, 
perlengkapan kantor, dan sarana prasarana baru yang disediakan 
berupa TV Pintar, mesin pemanggil antrian, etalase lelang emas, logo 
pegadaian syariah hal tersebut diberikan untuk mengoptimalkan 
kinerja karyawan dan memberikan kenyamanan bagi nasabah.  
8. Pelayanan (Service) 
Layanan merupakan pemberian bantuan oleh Pegadaian 
Syariah kepada nasabah untuk meningkatkan kenyaman nasabah 
dalam bertransaksi di oulet Pegadaian syariah Kantor Cabang 
Sidoarjo. Pelayanan selalu identik dengan kualitas pelayanan dimana 
tingkat keunggulan yang diharapkan dan pengendalian atas tingkat 
keunggulan tersebut memenuhi keinginan pelanggan.144 
Sesuai dengan teori diatas hasil penelitian pun menyimpulkan 
bahwa Pegadaian syariah yang merupakan anak cabang PT. Pegadaian 
(Persero) di tahun 2017 terus melakukan perbaikan kualitas layanan 
demi berlangsungkan kemudahan dan kenyamanan dalam 
                                                          
144 Rendy Gulla, Sem George, Ferdy Roring, “Analisis Harga, Promosi, dan Kualitas Pelayanan 
Terhadap Kepuasan Konsumen” Jurnal Emba, No.1, Vol. 3 (Maret, 2015), 1315. 

































bertransaksi. Perbaikan kualitas layanan dilakukan dengan cara 
melengkapi peralatan kantor, mengatur tata ruang kantor senyaman 
mungkin sehingga nasabah betah berlama-lama di outlet Pegadaian 
syariah Cabang Sidoarjo dengan begitu memberikan kesempatan bagi 
karyawan untuk menawarkan produk dan layanan selain produk gadai. 
Penambahan layanan juga diberikan pihak Pegadaian syariah dengan 
layanan multi payment (pembayaran listrik, penjualan token listrik 
dan pulsa HP), dan rremittance (pengiriman uang). 
B. Implementasi Marketing Mix dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Rahn 
di Pegadaian Syariah Kantor Cabang Sidoarjo 
PT. Pegadaian (Persero) yang menaungi Pegadaian Syariah yang 
memiliki beberapa outlet baik Kantor Cabang dan Kantor Unit telah 
tersebar luas di Indonesia. Hal tersebut dilakukan guna memasarkan 
produk yang ada pada Pegadaian Syariah. Dalam pemasaran produk 
Pegadaian Syariah berorientasi pada hasil yang akan dicapai salah satunya 
adalah meningkatkan jumlah nasabah melalui komponen marketing mix 
7P’S (product, place, price, promotion, people, physical avidance, 
proccess and service).  
Strategi peningkatan jumlah nasabah mengunakan marketing mix 
di Pegadaian Syariah bertujuan untuk mencapai target yang diinginkan 
perusahaan. Dari hasil wawancara oleh Pimpinan Cabang Pegadaian 
Syariah diketahui bahwa strategi marketing mix yang dilakukan adalah: 

































1. Memberikan pelayanan yang maksimal kepada calon 
nasabah dan nasabah lama 
2. Membuat inovasi pada produk, fasilitas dan layanan. 
3. Mempertahankan nasabah lama dengan cara memberikan 
kenyamanan didalam bertransakti dan membuat sistem 
kekeluargaan antara karyawan dan nasabah. 
4. Mencari nasabah baru dari promosi yang dilakukan melalui 
media cetak, televisi, radio, plamflet, dan mengunjungi 
pasar-pasar terdekat untuk melakukan pemasaran opentable. 
Strategi-strategi tersebut sesuai dengan tujuan yang dikemukakan 
Peter Ducker yakni membuat agar penjual berlebih-lebihan dalam 
penjualan atau memasarkan produknya dan memberi pemahaman 
konsumen agar produknya laku dengan sendirinya. Dari penjelasan 
narasumber diatas diketahui bahwa untuk menawarkan dan memasarkan 
produk rahn di perlukan adanya penerapan konsep marketing mix yaitu 
komponen-komponen pemasaran yang saling mempengaruhi satu sama 
lain sehingga bila salah satu tidak tepat maka akan mempengaruhi 
strategi pemasaran keseluruhan.  
Pegadaian Syariah Kantor Cabang Sidoarjo telah berhasil 
menerapkan strategi marketing mix 7P dan 1S. Hal tersebut sesuai dari 
hasil wawancara kepada dua nasabah yang merasa puas saat bertransaksi 
dan menyebutkan bahwa alasan mereka bertransaksi mencakup komponen 

































produk rahn yang tidak mengandung unsur riba karena pembayaran biaya 
ujrah diperoleh dari tarif golongan barang jaminan bukan dari uang yang 
didapat nasabah. Pemberian harga sewa tempat (ujrah) yang murah karena 
bebas biaya administrasi. Pemilihan tempat atau kantor Pegadaian 
Syariah yang menurut narasumber pertama dekat karena letak Pegadaian 
Syariah memang strategis. Menurut narasumber kedua komponen yang 
mempengaruhinya untuk bertransaksi di Pegadaian Syariah adalah 
pelayanan yang baik, orang atau karyawan yang ramah dan seperti 
keluarga, serta proses yang singkat untuk melakukan akad rahn hanya 
membutuhkan waktu 15 menit.  
Hal tersebut telah membuktikan bahwa marketing mix telah 
diterapkan Pegadaian Syariah dan berdampak pada meningkatnya jumlah 
nasabah rahn. Terbukti dari penambahan jumlah nasabah produk rahn 
Pegadaian Syariah secara keseluruhan di Indonesia pada tahun 2014 
sebanyak 577.273 orang dan meningkat di tahun 2015 sebanyak 823.980 
orang.145 Peningkatan jumlah nasabah pegadaian syariah pada periode 
tersebut meningkat sebesar  43%. 
Peningkatan jumlah nasabah keseluruhan di Pegadaian Syariah 
Kantor Cabang Sidoarjo pada tahun 2015 sebanyak 2.654 nasabah dan di 
tahun 2016 sebanyak 3.433 nasabah ini membuktikan adanya peningkatan 
                                                          
145 Basuki Tri Andayani, et.al., Pegadaian (Strategi di Era Kompetisi), Ed. 171 (Jakarta: 
Sekertariat Perusahaan PT. Pegadaian, 2016), 7.   
 

































nasabah dari strategi-strategi yang telah diterapkan perusahaan. Dan 
untuk nasabah rahn sendiri lebih banyak 85% dari nasabah produk non 
rahn. Nasabah rahn  pada tahun 2015 sebanyak 2.255 nasabah dan di 



















































Hasil dari analisis mengenai marketing mix dalam meningkatkan 
nasabah rahn di Pegadaian Syariah Kantor Cabang Sidoarjo, dapat 
disimpulkan sebagai berikut: 
1. Marketing mix yang di implementasikan pada Pegadaian Syariah 
Kantor Cabang Sidoarjo terdiri dari 7P’S  yaitu: product, place, price, 
promotion, people, physical evidance, procces, service. Strategi 
marketing mix tersebut telah memberikan kekuatan bagi Pegadaian 
syariah untuk bersaing di dunia bisnis lembaga keuangan syariah 
yang semakin tumbuh subur pesaingnya. Memunculkan peluang yang 
ada dengan meningkatkan mutu produk, dan memperluas lini produk 
yaitu dengan memperbaiki sistem gadai dan pencairan gadai non 
tunai. Mengenai harga sesuai dengan syariat islam, menghapuskan 
biaya administrasi yang dianggap membebani nasabah. Strategi 
promosi yang digunakan juga sudah lengkap dari iklan, penjualan 
personal dan promosi penjualan. Strategi tempat yang digunakan 
tergolong strategis dekat dengan sarana prasarana umum, jalan raya, 
pasar, dan perumahan warga. Mengenai SDM dengan kualitas yang 
baik dan pengembangan SDM yang baik oleh pihak PT. Pegadaian 
(Persero). Proses yang dilakukan pihak Pegadaian syariah merupakan 
proses pencairan rahn yang hanya memerlukan waktu 15 menit. 

































Fasilitas fisik yang diberikan juga sudah mampu untuk 
mengoptimalkan kinerja karyawan dalam melayani nasabah. Dan 
terakhir layanan, layanan yang diberikan Pegadaian syariah setiap 
tahunnya melakukan inovasi dan penambahan pelayanan. 
2. Implementasi marketing mix yang diterapkan Pegadaian syariah, 
secara keseluruhan telah berhasil meningkatkan jumlah nasabah 
khususnya Cabang Sidoarjo. Terbukti pada tahun 2015 hingga 2016 
mengalami peningkatan 29,17%. 
B. Saran  
Hasil dari penelitian menganai implementasi marketing mix ini belum 
dapat dijadikan sebagai tolok ukur pertumbuhan perusahaan. Pertumbuhan dan 
perkembangan perusahaan harus selalu dipantau dan ditingkatkan. Oleh karena 
itu perusahaan dituntut unutk terus mempertahankan usahanya dan terus 
memperbaiki kondisi usaha yang sudah terbangun demi mengalahkan pesaing-
pesaing yang mulai bermunculan. Hubungan dan loyalitas terhadap nasabah 
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